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1. Wprowadzenie. Rola instytucji finansowych w rozwoju MSP stosujących nowoczesne technologie (MSP-NT)

1.1. Potrzeby finansowe technologicznych MSP w cyklu życia przedsiębiorstwa

Rozwój małych przedsiębiorstw z dziedziny nowoczesnych technologii jest w istotnym stopniu uzależniony od właściwego funkcjonowania mechanizmów jego finansowania. Rozwój ten zależy z jednej strony od mechanizmów pobudzania kreatywności, a z drugiej strony od mechanizmów ułatwiających podejmowanie działalności gospodarczej, w tym zwłaszcza od strony finansowej. Zasadniczą podstawą do szybkiego rozwoju technologii jest wysoki poziom szkolnictwa wyższego i edukacji technicznej oraz wieloletnie tradycje przemysłowe. W większości krajów, obecnie zaliczanych do liderów technologicznych świata udział młodzieży kontynuującej naukę na poziomie wyższym przekroczył 30%. W większości, społeczeństwa tych krajów weszły w erę rozwoju przemysłowego co najmniej 100-150 lat temu. Jednak jak pokazuje obecna dynamika gospodarcza świata, wielopokoleniowa tradycja przemysłowa oraz odejście od indywidualnej gospodarki rolniczej wcale nie są warunkami koniecznymi dla dynamicznego rozwoju technologicznego poszczególnych krajów. Zauważalnym fenomenem jest rosnąca pozycja krajów nie posiadających wielkich tradycji przemysłowych, takich jak Indie czy Izrael. Kraje te, poprzez właściwie ukierunkowane instrumenty rozwojowe doprowadziły do niebywałego rozwoju technologii.

Praktyka przodujących krajów w zakresie rozwoju technologii dowodzi, że największy sukces osiąga się łącząc publiczne mechanizmy finansowania z mechanizmami komercyjnymi opartymi na prywatnej przedsiębiorczości i dążeniu do osiągania zysku. W niektórych krajach, oprócz mechanizmów komercyjnych, opartych na planowaniu finansowym, ważnym motywem rozwoju nowoczesnych technologii stała się spekulacja giełdowa. Dotyczyło to w najpoważniejszym stopniu USA, ale rynki europejskie również podlegały gorączce spekulacyjnej na tle wzrostu wartości akcji firm technologicznych. 

W przedstawianej pracy autorzy koncentrują się na mechanizmach komercyjnych finansowania technologii oraz działaniach z zakresu pomocy publicznej. Kwestie funkcjonowania mechanizmów spekulacyjnych, chociaż bardzo ważne, są potraktowane marginalnie. W pracy są przedstawione i ocenione różne mechanizmy finansowania, istniejące rozwiązania programowe oraz instytucjonalne. Jest również zawarta analiza możliwości zastosowania rozwiązań zagranicznych do praktyki polskiej oraz sformułowane są rekomendacje dla władz publicznych w tym względzie. Pracę rozpoczyna wprowadzenie obejmujące usystematyzowane potrzeby finansowe technologicznych MSP oraz istniejące obecnie w Polsce źródła ich zaspokajania. We wprowadzeniu zarysowana jest także rola instytucji finansowych w rozwoju technologicznych MSP. 

Joanna Próchniak
 wskazuje na posiadanie przez MSP różnych potrzeb finansowych w poszczególnych fazach rozwojowych. Potrzeby te zostały przedstawione w formie tabelarycznej. 

Tablica 1

Przykładowe potrzeby bankowo-finansowe w różnych fazach rozwoju MSP

Fazy rozwoju przedsiębiorstwa:
Potrzeby finansowe:

1. Pomysł, koncepcja, uruchomienie przedsięwzięcia
Finansowanie wewnętrzne – skuteczne

W przypadku braku funduszy własnych – popyt na kredyt inwestycyjny na preferencyjnych warunkach oprocentowania i spłat 

2. Działalność bieżąca = produkcja na poziomie rentowności i stabilnej pozycji
Popyt na kredyty krótkoterminowe

Zainteresowanie leasingiem

3. Rozwój, ekspansja, zdobywanie nowych rynków 
Wewnętrzne finansowanie niewystarczające w ekspansji z rynku lokalnego na regionalny lub krajowy

Popyt na kredyty inwestycyjne

4. Modernizacja, odtworzenie, ratowanie przed upadkiem
Popyt na kredyty celowe, inwestycyjne

Zainteresowanie leasingiem

Źródło: J. Próchniak, wyd. cyt. s. 263

W praktyce, w związku z dużą rotacją w sektorze MSP, związaną z powstawaniem, rozwojem oraz kończeniem działalności gospodarczej, można założyć, wzorem nauk marketingowych, że istnieje cykl życia małego przedsiębiorstwa. W ramach tego cyklu można wyróżnić fazy: startu, wzrostu, dojrzałości i schyłku. Schemat wykresu cyklu życia małego przedsiębiorstwa przedstawiono poniżej. 

Wykres 1

Cykl życia małego przedsiębiorstwa
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Oznaczenia: s – sprzedaż, t - czas

Źródło: opracowanie własne 

Można przyjąć, iż faza startu obejmuje okres od formalnego zarejestrowania przedsiębiorstwa, poprzez osiągnięcie przez nie gotowości organizacyjnej oraz rozpoczęcia sprzedaży i prowadzenia jej jeszcze w mało ustabilizowany sposób, aż do osiągnięcia pewnej konsolidacji w zakresie sprzedaży, organizacji i finansów. W fazie startu przedsiębiorcy w większości finansują rozwój ze środków własnych, działalność obarczona jest bardzo dużym ryzykiem, muszą przebijać się z podstawowymi sprawami. Popełniają wiele błędów, często kosztowych. Faza ta charakteryzuje się brakiem stabilizacji, w tym zwłaszcza finansowej. Obserwuje się bardzo duży brak płynności finansowej oraz brak środków na rozwój. 

Faza wzrostu obejmuje okres od pierwszej konsolidacji firmy poprzez systematyczne zwiększanie sprzedaży z różną, często zmienną dynamiką, aż do osiągnięcia wysokiego poziomu sprzedaży. Okres ten kończy się napotkaniem poważnych barier wzrostu, które znacznie spowalniają dynamikę rozwojową. W fazie wzrostu firma utrzymuje dużą dynamikę potrzeb w zakresie środków obrotowych oraz w szczególności inwestycyjnych. Firma w tej fazie jest narażona na poważne problemy związane z niedostosowaniem tempa wzrostu sprzedaży do tempa wzrostu kosztów, ze względu na inwestycje. W tej fazie firma staje się wartościowym klientem banków, funduszy venture capital i innych instytucji finansowych.

Faza dojrzałości obejmuje okres spowolnionego tempa wzrostu dynamiki sprzedaży, stabilizację podstawowych relacji rynkowych oraz powstawanie czynników podłamujących tę pozycję w przyszłości. W tej fazie ryzyko współpracy finansowej (kredytowe, obligacyjne itp.) radykalnie spada. Firma jest dobrym klientem instytucji finansowych. Jednak zbyt uparte trzymanie się istniejącego profilu stwarza ryzyko utraty pozycji rynkowej. W takiej sytuacji wiele firm znajdujących się w fazie dojrzałości prowadzi działania zmierzające do poszerzenia profilu o nowe specjalizacje tak, aby jeszcze przed nieuchronnym wejściem istniejącej specjalizacji w fazę schyłkową uruchomić nowe specjalizacje. Optymalnym rozwiązaniem jest dominacja dojrzałej specjalizacji w firmie oraz występowanie nowych specjalizacji znajdujących się w fazach startu i wzrostu. W szczególności ważne jest, aby jak najwięcej produkcji czy sprzedaży znajdowało się równocześnie w fazie wzrostowej. 

W fazie schyłkowej pozycja rynkowa firmy ulega szybkiej erozji, spada sprzedaż, firma musi przechodzić restrukturyzację. Bardzo często w tej fazie podejmuje się próby poszukiwania nowych specjalizacji czy wręcz radykalnie zmienia się profil firmy. Firma staje się bardzo trudnym partnerem finansowym. 

W każdej fazie cyklu życia przedsiębiorstwa dominuje inny model finansowania. W fazie startu dominuje finansowanie w oparciu o własne oszczędności oraz wspomaganie tego finansowania poprzez różnego rodzaju finansowanie publiczne, które pozwala ograniczyć koszty prowadzenia działalności (granty lub dotacje). Finansowanie fazy wzrostu odbywa się z reguły przy bardzo wysokim finansowaniu zewnętrznym, z reguły komercyjnym. Wiele instytucji finansowych jak i prywatnych inwestorów chce „podczepić się” pod sukces i wzrost firmy, godząc się na zdecydowanie wyższe ryzyko, licząc na zrekompensowanie sobie tego ryzyka wtedy, gdy firma wejdzie w fazę dojrzałości. Faza dojrzałości charakteryzuje się ustabilizowaniem relacji finansowych, często firma może zmniejszyć poziom finansowania zewnętrznego w związku z zakończeniem realizacji poważniejszych inwestycji. W tej fazie dominuje konserwatywne finansowanie bankowe. Faza schyłkowa rozpoczyna się albo od znacznego spadku sprzedaży produktów, będących specjalizacją firmy albo też od znacznego spadku ekonomicznej efektywności gospodarowania, co doprowadza do permanentnych strat. W takiej sytuacji firma, nie będąc w stanie szybko zredukować kosztów, traci płynność albo nawet musi wstrzymywać produkcję. Podejmowane są bardzo często plany restrukturyzacyjne i ratunkowe, które wymagają bardzo radykalnych posunięć. W tej fazie firma staje się naturalnym klientem pomocy publicznej i państwo musi podjąć decyzję czy i w jakim zakresie angażować się finansowo. Bardzo często restrukturyzacja odbywa się we współpracy z wierzycielami prywatnymi.  

Dokonany powyżej syntetyczny przegląd zakresu zaangażowania finansowania komercyjnego i pomocowego wskazuje, że rola pomocy publicznej znacznie rośnie z reguły w fazach krańcowych. Takie podejście do pomocy publicznej sprzyjającej rozwojowi przedsiębiorczości jest bardzo kosztowne. Pomoc restrukturyzacyjna jest bowiem znacznie droższa od pomocy wzrostowej, ponadto rzadko daje oczekiwane na początku rezultaty. Jak pokazuje praktyka wielu krajów, zdecydowanie warto angażować pomoc publiczną w fazy wzrostowe lub w okresie fazy dojrzałości po to, aby przeobrazić ją znowu w fazę wzrostową.

Ponieważ każdy rodzaj produktu ulega przeobrażeniom, to również każda specjalizacja produkcyjna i praktycznie każda firma podlega regułom cyklu życia przedsiębiorstwa. Jednak przeżywają tylko te, które są w stanie wprowadzać nowe specjalizacje produkcyjne i nowe produkty, kompensując występowanie faz schyłkowych w obrębie części produktów i specjalizacji. 

Wspieranie rozwoju technologii i wprowadzania nowych produktów przez władze publiczne, przy aktywnym współdziałaniu sektora komercyjnego i instytucji finansowych, może zasadniczo wpływać na zwiększenie udziału w gospodarce jednostek o specjalizacjach, które znajdują się w fazach wzrostowych. Działanie takie w sposób naturalny ogranicza konieczność podejmowania działań restrukturyzacyjnych ze względu na konieczność ratowania miejsc pracy. Gospodarka jest w stanie sama wytworzyć dostateczną liczbę nowych miejsc pracy. Ilustracją możliwości, jakie daje polityka wspierania rozwoju nowych specjalizacji produkcyjnych i wdrażania nowych produktów jest kolejny wykres. 

Wykres 2 

Skutki polityki wspierania technologicznych MSP


Oznaczenia: s – sprzedaż, t - czas

Źródło: opracowanie własne.

Jak wynika z przedstawionego powyżej wykresu, interwencja rządu w fazie startu pozwala szybciej przejść firmie do fazy wzrostu, a tym samym szybciej osiągnąć pełną zdolność produkcyjną i wydajność podatkową. Sprawne finansowanie fazy wzrostu przez sektor prywatny przyśpiesza osiągnięcie planowanych efektów. Wspieranie rozwoju technologicznego dojrzałych przedsiębiorstw pozwala im uniknąć fazy schyłkowej i przejść do kolejnej fazy wzrostu. Z powyższej analizy wyłaniają się dwa wnioski: po pierwsze, wskazane jest istotne zaangażowanie pomocy publicznej w fazie startu oraz bardzo umiarkowane w fazie dojrzałości - dla zapobiegnięcia konieczności interwencji w fazie schyłkowej – poprzez kosztowną restrukturyzację. W fazie wzrostu władze publiczne powinny stwarzać jak najlepsze warunki do tego, aby prywatny sektor finansowy jak najlepiej zaspokoił potrzeby szybko rosnących przedsiębiorstw. 

Do zasadniczych źródeł kapitału rozwojowego w małych przedsiębiorstwach w Polsce na przełomie lat 90-tych i dwutysięcznych zaliczyć można:

· Finansowanie środkami własnymi przedsiębiorcy, rodziny, znajomych

· Pożyczki prywatne

· Prywatne wkłady kapitałowe – tzw. aniołów

· Prywatny lub powierzony kapitał wysokiego ryzyka (venture capital) 

· Finansowanie kapitałem własnym firmy

· Przychody z działalności – zyski zatrzymane

· Przychody z działalności – amortyzacja 

· Przychody z działalności – leasing

· Przychody z działalności – ulgi podatkowe

· Mikropożyczki

· Kredyty i pożyczki preferencyjne 

· Kredyty i pożyczki bankowe 

· Dotacje i granty inwestycyjne

· Obniżenie potrzeb w zakresie kapitału obrotowego – zwiększenie szybkości rotacji towaru, zmniejszenie zapasów towarów gotowych itp.

· Publiczna emisja akcji 

· Emisja obligacji korporacyjnych

· Dopłaty od wspólników.

Źródła te istotnie różnią się od źródeł finansowania z początku okresu transformacji gospodarczej, które obejmowały takie metody finansowania, jak: przejściowe finansowanie przez kontrahenta, wymuszanie wykonywania usług z materiałów powierzonych, przyśpieszone cykle płatności czy też celowe zadłużenia
. Obecnie wiele z tych rozwiązań koliduje z prawem, zwłaszcza na styku sektora prywatnego i publicznego. 

Jak wynika z powyższego wyszczególnienia, liczba instrumentów finansowych – źródeł finansowania rozwoju technologicznych MSP, dostępnych obecnie, jest stosunkowo duża. W praktyce, na początku lat dwutysięcznych, istnieją jednak poważne bariery w zakresie finansowania rozwoju tej grupy firm. Zaliczyć do nich można: 

· Brak powszechnych instrumentów wsparcia zachęcających do gromadzenia oszczędności na założenie przedsiębiorstwa oraz instrumentów wspierających rozpoczynanie nowej produkcji i usług przez przedsiębiorstwa znajdujące się w fazie startu.

· Brak mechanizmów zachęcających do wdrażania nowej produkcji, unowocześniania starej oraz modernizowania wyrobów, w odniesieniu do przedsiębiorstw znajdujących się w fazie dojrzałości. 

· Brak skutecznych rozwiązań regulacyjnych zachęcających sektor prywatny oraz instytucje finansowe do większego angażowania się w finansowanie przedsięwzięć przedsiębiorstw znajdujących się w fazie wzrostu, a także indywidualnych osób w przedsięwzięcia znajdujące się w fazie startu.

1.2. Potrzeby biznesu technologicznego w Polsce w zakresie produktów finansowych. Wyniki badań ankietowych

1.2.1. Metodyka badań

Istotną część sektora MSP w Polsce stanowią nowoczesne firmy, najczęściej produkcyjne lub usługowe, stosujące zaawansowane technologie. W niniejszej pracy nazwano je „biznesem technologicznym” dla podkreślenia, że swoje funkcjonowanie zawdzięczają wykorzystaniu nowoczesnych technologii i to bez rozróżnienia czy działają w dziedzinach „tradycyjnych”, czy też w powstałych stosunkowo niedawno, tak jak na przykład usługi teleinformatyczne czy też nowe rodzaje mediów. Według przyjętej definicji, o zaliczeniu do biznesu technologicznego decyduje stosowanie zaawansowanych (nowoczesnych) technologii w zasadniczej części działalności przedsiębiorstwa. Biznes technologiczny wykorzystuje nowoczesne technologie w oparciu o zakupy zewnętrzne lub też rozwiązania własne, jednak wdrażanie własnych rozwiązań nie decyduje o zaliczeniu danej firmy do biznesu technologicznego. Obserwując działanie przedsiębiorstwa można stwierdzić, że wypracowywanie nowych rozwiązań technicznych w przedsiębiorstwach dokonuje się najczęściej w oparciu o doskonalenie rozwiązań zewnętrznych, a proces dochodzenia do własnych oryginalnych technologii może być niezwykle długi.

Podstawą realizacji badań ankietowych były wyniki warsztatów na temat finansowania biznesu technologicznego, które odbyły się w kwietniu 2002 roku z uczestnictwem przedstawicieli banków i pracowników Instytutu Badań nad Demokracją i Przedsiębiorstwem Prywatnym. Uczestnicy warsztatów doszli do wspólnej konkluzji, że dla prawidłowego określenia oferty w zakresie finansowania rozwoju biznesu technologicznego w Polsce, niezbędne jest zbadanie potrzeb finansowania rozwoju tej grupy firm. W rezultacie zdecydowano przeprowadzić badania ankietowe. Do badania postanowiono wybrać grupę nowoczesnych przedsiębiorstw uczestniczących w programach Krajowej Izby Gospodarczej, związanych z wdrażaniem kultury przedsiębiorczości i poddawanych sprawdzaniu rzetelności gospodarowania. Spośród ponad 1000 firm uczestniczących w tego typu programach w latach 1998-2002 wybrano 300 firm, które w opisach w swojej działalności poinformowały o wykorzystaniu nowoczesnych technologii. Spośród 300 przedsiębiorstw, do których zwrócono się z prośbą o wypełnienie ankiety, odpowiedziało 141 firm. Warto podkreślić, że tekst ankiety, przygotowany przez Instytut był konsultowany z przedstawicielami banków, a jego ostateczny kształt powstał w wyniku współpracy zespołu Instytutu i przedstawicieli banków. 

Wśród badanej grupy 141 respondentów 44,6% stanowiły firmy produkcyjne, 36,5% usługowe, 10,7% handlowe, a pozostałe zaliczały siebie do innych branż. W badanej zbiorowości 49,4% stanowiły firmy małe o zatrudnieniu 0-49 pracowników, 35% średnie o zatrudnieniu 50-249 pracowników, natomiast 15,6% - firmy duże o liczbie zatrudnionych powyżej 250 pracowników. Średnie zatrudnienie w przedsiębiorstwach badanej próby wyniosło 128 pracowników. Dane na temat struktury zatrudnienia badanej próby respondentów przedstawia poniższy wykres. 

Wykres 3 

Struktura wielkości zatrudnienia firm respondentów


Źródło: opracowanie własne na podstawie badań ankietowych.

Badane przedsiębiorstwa pochodziły z 11 województw Polski, w tym najwięcej, bo aż 21,1% respondentów z woj. śląskiego, 14,1% z lubuskiego, po 12,7% z dolnośląskiego i podkarpackiego. Szczegółowy opis miejsc pochodzenia badanych respondentów zawarty jest w tablicy 2. 

Tablica 2 

Lokalizacja regionalna siedzib respondentów

Województwo:
Procent respondentów

dolnośląskie
12,7 %

kujawsko-pomorskie
9,9 %

lubuskie
14,1 %

małopolskie
5,6 %

mazowieckie
7,0 %

opolskie
1,4 %

podkarpackie
12,7 %

pomorskie
2,8 %

śląskie
21,1 %

wielkopolskie
9,9 %

zachodniopomorskie
2,8 %

Źródło: opracowanie własne na podstawie badań ankietowych.

Wśród badanych przedsiębiorstw 40,3% wskazało na obroty w 2001 roku niższe od 30 mln zł, 18,2% posiadało obroty powyżej 30 mln zł, a 41,5% badanych nie udzieliło w tym zakresie odpowiedzi. Z odpowiedzi na pytania opisowe wynika, że wszystkie badane firmy stosowały nowoczesne technologie, stanowiły one dla większości firm podstawę prowadzenia określonego rodzaju działalności gospodarczej.

Wśród respondentów 35,5% stanowili przedsiębiorcy, 26,2% dyrektorzy, a 18% dyrektorzy finansowi. 16% respondentów stanowili główni księgowi, a 4,3% inne osoby. 

1.2.2. Działania rozwojowe prowadzone i przewidywane przez biznes technologiczny 

Jednym z najważniejszych zagadnień badawczych było określenie zakresu działań rozwojowych prowadzonych przez biznes technologiczny w Polsce. Uznano, że nowoczesny biznes technologiczny powinien prowadzić zróżnicowane działania rozwojowe w okresie co najwyżej 3 lat poprzedzających badanie. Okres ten określono jako lata 2000-2002. Ponadto zapytano, czy planowane są podobne działania w latach 2003-2005. Autorzy wyszczególnili 11 rodzajów działań rozwojowych oraz dwunasty dodatkowy rodzaj: „inne działania”. Wśród działań rozwojowych wyszczególniono typowe inwestycje kubaturowe i infrastrukturalne, zakupy maszyn, urządzeń i technologii, własne prace rozwojowe, doradztwo techniczne, badania rynkowe nad nowymi produktami, marketing nowych wyrobów, akwizycję zagraniczną, uczestnictwo w targach i wystawach zagranicznych, lewarowanie sprzedaży (np. poprzez system zakupów ratalnych), lewarowanie leasingu oraz inne potrzeby. Porównanie pomiędzy faktycznymi dokonaniami, a planami na przyszłość miało za zadanie zbadanie czy można się spodziewać zwiększenia zainteresowania biznesu technologicznego działaniami rozwojowymi. Uzyskane w trakcie badania wyniki przedstawiono w poniższej tablicy. 

Tablica 3 

Działania rozwojowe biznesu technologicznego prowadzone w latach 2000-2002 i przewidywane na lata 2003-2005

Rodzaj działań – potrzeby finansowe:
Czy były prowadzone

w latach 2000-02?
Czy są przewidywane

w latach 2003-05?


Procent respondentów

Inwestycje kubaturowe: budynki i budowle
61,7 
66,0 

Inwestycje sieciowe i infrastruktura
49,6 
46,8 

Zakup nowoczesnych technologii / maszyn / oprogramowania / praw autorskich, które są/będą wykorzystane bezpośrednio do produkcji lub usług rynkowych
74,5 
75,9 

Prowadzenie prac w zakresie rozwinięcia istniejącej technologii w firmie 
54,6 
59,6 

Doradztwo techniczne w zakresie wyboru i aplikacji technologii w firmie, wdrożenia ISO itp. 
46,8 
58,2 

Badania rynkowe nad potencjałem rynkowym dla nowych produktów 
29,8 
43,3 

Marketing i dystrybucja nowych wyrobów (już wyprodukowanych) 
51,8 
58,2 

Zagraniczne wyjazdy akwizycyjne 
29,8 
36,9

Uczestnictwo w targach i wystawach zagranicznych 
41,1 
51,8 

Lewarowanie sprzedaży dla dostawców zaawansowanych technologii, maszyn, praw autorskich / oprogramowania 
9,2 
11,3 

Lewarowanie leasingu dla dostawców zaawansowanych technologii, maszyn, praw autorskich / oprogramowania – bezpośrednio wykorzystywanych do produkcji 
5,0 
5,7 

Inne potrzeby*
3,5 
5,7 

* kredyt preferencyjny, modernizacja stanowisk pracy, zakup środków trwałych, gwarancje bankowe, analiza ekonomiczna efektywności funkcjonowania firmy, modernizacja istniejącego potencjału technicznego, szkolenia, wzmocnienie działalności operacyjnej

Źródło: opracowanie własne na podstawie badań ankietowych  

Dane zawarte w tablicy 3 wskazują, że najbardziej powszechnym działaniem rozwojowym w latach 2000-2002 były zakupy nowoczesnych technologii, maszyn, oprogramowania, praw autorskich, które były wykorzystane bezpośrednio do produkcji i usług rynkowych. Dotyczyło to ¾ badanych respondentów. Również podobna frakcja respondentów przewidywała dokonywanie tego typu wydatków w ciągu następnych 3 lat. Większość badanych respondentów prowadziła także inwestycje kubaturowe w budynki i budowle 61,7%. Jeszcze większa część respondentów przewidywała dokonywanie tego typu wydatków w przyszłości – 66% badanych. Ponad połowa badanych deklarowała też prowadzenie prac w zakresie rozwinięcia istniejącej technologii w firmie 54,6%. Proporcja firm planujących dokonywanie tego typu inwestycji w przyszłości była jeszcze większa i wynosiła 59,6%. Blisko połowa badanych respondentów (49,6%) prowadziła inwestycje infrastrukturalne i sieciowe, ale proporcja firm przewidujących realizację tego typu inwestycji w latach 2003-2005 spadała do 46,8%. Może to oznaczać, że część firm zaspokoiła swoje potrzeby infrastrukturalne i sieciowe. 

Bardzo duży wzrost zapotrzebowania na nowe przedsięwzięcia rozwojowe w stosunku do wykonania w latach 2000-2002 obserwuje się w zakresie doradztwa technologicznego (np. wdrażanie ISO, wybór i aplikacja technologii) z 46,8% badanych firm do 58,2% oraz generalnie w zakresie marketingu nowych wyrobów. W szerokiej grupie działań rozwojowych związanych z marketingiem bardzo rośnie zapotrzebowanie na: badania rynkowe nad potencjałem rynkowym nowych produktów (z 28,8% respondentów w latach 2000-2002 do 43,3% w trzech następnych), marketing i dystrybucję nowych wyrobów (wzrost z 51,8% do 58,2%), zagraniczne wyjazdy akwizycyjne (z 29,8% do 36,9%) oraz na uczestnictwo w zagranicznych targach i wystawach ( z 41,1% do 51,8%). Inne dane posiadają mniejsze znaczenie. 

Analiza danych zaprezentowanych w tablicy 3 wskazuje, że biznes technologiczny prowadzi sporo działań rozwojowych oraz przewiduje ich znaczny wzrost. Obok typowych inwestycji w nowoczesne technologie i towarzyszące im budynki i infrastrukturę, przedsiębiorcy uczestniczący w badaniu planują znaczne zwiększenie marketingowych działań rozwojowych. Znaczny wzrost zapotrzebowania na działania rozwojowe z zakresu marketingu wskazuje, że badane firmy odczuwają niedosyt efektywności dotychczasowych działań marketingowych. Dane na ten temat są bardzo symptomatyczne. Wśród wielu firm biznesu technologicznego dominuje orientacja produkcyjno-technologiczna i przekonanie, że doskonalsze technologicznie produkty można łatwo sprzedać. Narastanie potrzeb prowadzenia działań marketingowych, zwłaszcza na rynkach zagranicznych może wynikać z rosnącego umiędzynarodowienia działalności MSP oraz ze wzrostu świadomości na temat potencjalnych skutków wstąpienia Polski do UE, co planowane jest w ciągu najbliższych 2 lat. Wyniki badań wskazują, że przedsiębiorcy reprezentujący polski biznes technologiczny coraz bardziej zdają sobie sprawę z konieczności podejmowania efektywnych działań marketingowych i zmiany orientacji produkcyjnej. Nie zmienia to jednak faktu, iż największa grupa badanych firm planuje podejmowanie typowych dla biznesu technologicznego inwestycji w nowe technologie, maszyny i urządzenia. 

1.2.3. Przewidywane sposoby finansowania potrzeb rozwojowych biznesu technologicznego 

Uzyskane dane pozwalają stwierdzić, że zarządy badanych przedsiębiorstw planowały na lata 2003-2005 finansowanie swoich potrzeb rozwojowych w 53,6% przez źródła obce. Szczegółowe dane zawarte w tablicy 4 dowodzą, że 87,6% badanych wskazywało przewidywane przedziały finansowania rozwoju środkami obcymi w granicach od 21% do 80%. Rozrzut liczebności respondentów w powyższych dziesięcioprocentowych przedziałach wynosił od 9,2% do 16,2%. Poza jednym przedziałem (71-80%) liczebności respondentów przekraczały 10%, przy czym największa (16,2%) dotyczyła przedziału środkowego (41-50% planowanego udziału obcego finansowania rozwoju). Rozkład częstości odpowiedzi był więc dość równomierny, w niedużym stopniu koncentrując się wokół przedziału środkowego. Dane te świadczą o dosyć dużym zróżnicowaniu planowanego finansowania rozwoju środkami obcymi. 

Tablica 4

Przewidywane pokrycie finansowych potrzeb rozwojowych źródłami obcymi

 Finansowanie ze źródeł obcych

- przedział:
Procent respondentów:

0-10%
0 

11-20%
6,4

21-30%
12,1 

31-40%
11,3 

41-50%
16,2 

51-60%
12,1 

61-70%
13,5 

71-80%
9,2 

81-90%
5,0 

91-100%
1,4 

Brak danych
12,8 

Źródło: opracowanie własne na podstawie badań ankietowych

Jak wykazały dalsze badania, wśród respondentów, najwięcej, bo 75,2% przewidywało pokrycie swoich potrzeb rozwojowych z kredytów, pożyczek i obligacji – typowych instrumentów dłużnych. 48,1% badanych przedsiębiorców przewidywało pokrycie swoich potrzeb rozwojowych z „innych źródeł”, wskazując takie rozwiązania jak: dotacje z funduszy pomocowych, podwyższenie kapitału, leasing, udział partnera j.v., amortyzację, pożyczkę wewnątrz grupową oraz współpracę z dostawcami. Ponad 1/3 badanych przedsiębiorców (35,8%) przewidywała sprzedaż udziałów firmy i wejście nowego inwestora. Na możliwości związane z funduszami venture capital wskazywało 29,3%; wzrost zadłużenia u dostawców przewidywało 22,5%, natomiast tylko 5% przewidywało sprzedaż kapitału firmy na giełdzie. 

Uzyskane dane określają zarówno przewidywania jak i oczekiwania przedsiębiorców biznesu technologicznego. Ponad ¾ badanych widzi podstawowy kierunek wykorzystywania finansowania zewnętrznego w instrumentach dłużnych (kredyty, pożyczki i obligacje). Stwarza to bardzo duże możliwości dla instytucji finansowych, zwłaszcza dla banków, które mogą te instrumenty udostępniać lub organizować ich emisję (obligacje). Uwaga przywiązywana przez niemal połowę badanych do „innych źródeł finansowania” wskazuje na duże znaczenie instrumentów pomocy publicznej (dotacji, ulg podatkowych itp.), ale także pokazuje na poszukiwanie własnych rozwiązań (np. pożyczki wewnątrz grupowe, współpraca z dostawcami itp.). Trzecim ważnym źródłem zewnętrznego finansowania, które zostało wskazane przez ponad 1/3 respondentów, to sprzedaż udziałów firmy lub też pozyskanie inwestora strategicznego. 

Zebrane dane wskazują na relatywnie konserwatywne podejście polskiego biznesu technologicznego do korzystania z zewnętrznych źródeł finansowania rozwoju. Firmy stosujące zaawansowane technologie preferują klasyczne instrumenty dłużne (3/4 badanych) oraz różnego rodzaju rozwiązania pomocowe lub samopomocowe. Tylko około 1/3 badanych dopuszcza stosowanie rozwiązań kapitałowych, które zmieniają strukturę własnościową. Dane te mogą świadczyć o ciągle jeszcze mało powszechnym zaufaniu biznesu technologicznego do tego typu rozwiązań. Jednocześnie uzyskane wyniki wzmacniają pozycję klasycznego finansowania bankowego (oczywiście po dostosowaniu do specyficznych wymagań firm biznesu technologicznego). Na stosunkowo niską ocenę giełdowych instrumentów kapitałowych mógł zaważyć fakt długotrwałej bessy oraz dużych wahań na WGPW w latach 2001-2002. 

Tablica 5

Przewidywane sposoby wykorzystania zewnętrznych źródeł finansowania

Źródło finansowania:
Przeciętna wskazań w %

Kredytowo-pożyczkowe-obligacyjne
75,2 

Wzrost zadłużenia u dostawców
22,3 

Sprzedaż udziałów firmy (wejście nowego inwestora)
35,8 

Sprzedaż kapitału własnej firmy na giełdzie
5,0 

Fundusze venture capital
29,3 

Inne*
48,1

Źródło: opracowanie własne na podstawie badań ankietowych.

1.2.4. Potrzeby finansowania inwestycji w wyrażeniu kwotowym

Badaną grupę respondentów (N=141) poproszono o skalkulowanie swoich potrzeb w zakresie finansowania rozwoju w okresie lat 2003-2005. Kalkulacja została dokonana na poziomie minimalnym i maksymalnym. Uzyskane wyniki przedstawiono w tablicy 6. 

Tablica 6 

Potrzeby inwestycyjne badanych respondentów w latach 2003-2005 w mln zł

Wartość

inwestycji:
PLAN MINIMUM w mln
PLAN MAKSIMUM w mln


Suma
Średnia
Suma
Średnia

Łącznie
274,7
2,18
565,3
4,60

do 1 mln
18,6
0,4
14,1
0,52

1-5 mln
110,4
2,1
98,2
2,05

6-10 mln
130,7
6,2
179,0
5,97

11-20 mln
15,0
15,0
144,0
11,08

>20 mln
0
0
130,0
26,00

N=141

Źródło: opracowanie własne na podstawie badań ankietowych.

Dane zebrane od 141 respondentów wskazują, że przewidują oni wydatkowanie od 274 mln (plan minimum) do 565 mln zł (plan maksimum) na cele związane z rozwojem w  latach 2003-2005. Tak duże zróżnicowanie przewidywań może świadczyć o dużym poczuciu niepewności badanych firm. Maksymalne wydatki rozwojowe przekraczają minimalne o 106%. Przeciętne przewidywane nakłady rozwojowe zawierają się pomiędzy 2,18 mln zł a 4,6 mln zł w przeliczeniu na 1 przedsiębiorstwo w latach 2003-2005. W przypadku planu minimum największe sumarycznie inwestycje rozwojowe zawierają się w przedziałach od 1 do 5 i od 6 do 10 mln zł. Optymistyczne przewidywania doprowadzają do koncentracji największych sumarycznych nakładów w przedziałach od 6 do 10 mln oraz 11-20 mln, a także ponad 20 mln. Można stąd wywnioskować, że optymizm gospodarczy powoduje znaczne zwiększenie największych nakładów inwestycyjnych i to one, a nie stosunkowo małe nakłady inwestycyjne powodują znaczące zwiększenie sumarycznej wartości planowanych nakładów na inwestycje rozwojowe.

Jeżeli badane przedsiębiorstwa przewidują pokrycie potrzeb rozwojowych w 53,6% przez źródła obce – wówczas sumaryczne zapotrzebowanie badanej grupy respondentów na zewnętrzne środki finansowe będzie zawarte w przedziale od 147 mln zł do 303 mln zł. Oszacowanie to odnosi się tylko do badanej grupy 141 przedsiębiorstw.

Z badania kwot planowanych inwestycji wynika też inny wniosek: biznes technologiczny planuje w latach 2003-2005 dokonywanie poważnych inwestycji, jednak ich ostateczny rozmiar w poważnym stopniu będzie zależał od oceny sytuacji ekonomicznej przez firmy.

1.2.5. Kredyt bankowy jako źródło finansowania rozwoju biznesu technologicznego 

Z uzyskanych danych wynika, że ponad ¾ respondentów przywiązywało szczególną wagę do finansowania rozwoju za pomocą instrumentów dłużnych. Wśród tych instrumentów istotną rolę odgrywa kredyt bankowy. Dla zbadania skłonności biznesu technologicznego do korzystania z kredytu bankowego zadano badanym respondentom pytania o to, czy ich firmy korzystały z kredytu w ciągu ostatnich 3 lat, czy korzystają z kredytu obecnie i czy planują korzystać z kredytu w przyszłości. Kredyty podzielono na kredyty obrotowe, w rachunku bieżącym, inwestycyjne (w podziale na średnioterminowe i długoterminowe) oraz inne kredyty. Uzyskane wyniki przedstawiono w tablicy 7. 

Tablica 7 

Skłonność do korzystania z kredytu bankowego

Rodzaj kredytu:
Procent respondentów


Wykorzystujących kredyt w ciągu ostatnich 3 lat
Wykorzystujących kredyt obecnie
Planujących korzystać z kredytu w przyszłości

Obrotowy
46,1 
41,1 
44,7 

W rachunku bieżącym
65,2 
62,4 
65,2 

Inwestycyjny – na rozwój
33,3 
29,1 
53,9 

Średnioterminowy (do 3 lat)
22,0 
18,4 
22,7 

Długoterminowy (pow.3 lat)
21,3 
18,4 
34,0 

Inny
6,4
5,0
4,3

Źródło: opracowanie własne na podstawie badań ankietowych.

Analizując wyniki badania przedstawione w tablicy 7, można stwierdzić, iż we wszystkich badanych rodzajach kredytów obecny zakres korzystania z kredytów jest niższy, niż w okresie ostatnich 3 lat. Dotyczy to zarówno kredytów obrotowych (spadek liczby respondentów o 5%), w rachunku bieżącym (spadek o 2,8%), inwestycyjnych (spadek 4,2%), oraz innych (spadek o 1,4%). Dane te mogą obrazować stopniowe ograniczanie finansowania bankowego przez przedsiębiorstwa jak również znacznie większą ostrożność banków w zakresie kredytowania. 

Drugim istotnym spostrzeżeniem wynikającym z analizy przedstawionych danych jest widoczny wzrost proporcji firm planujących korzystanie z kredytu w przyszłości. Jest charakterystyczne, że liczba firm planujących korzystanie z kredytów obrotowych i w rachunku bieżącym w przyszłości wzrasta, ale tylko do poziomu zbliżonego do poziomu z poprzednich 3 lat. Może to oznaczać, iż fluktuacje liczby klientów z biznesu technologicznego w zakresie korzystania z kredytów obrotowych nie są duże oraz, że istnieje grupa klientów systemowo (czyli z zasady) odmawiających współpracy z bankami w zakresie finansowania instrumentami dłużnymi (licząca około jednej trzeciej badanych firm). Bardzo ważne jest natomiast spostrzeżenie wynikające z radykalnego zwiększenia liczby badanych firm planujących wykorzystanie kredytu inwestycyjnego. Odsetek firm planujących korzystanie z kredytu inwestycyjnego w ciągu najbliższych 3 lat wyniósł w analizowanym badaniu 53,9% w stosunku do 33,3% korzystających z tego typu kredytu w ciągu ostatnich 3 lat i 29,1% korzystających z kredytu inwestycyjnego obecnie. Tak znaczący wzrost potencjalnych klientów ze sfery biznesu technologicznego, zainteresowanych kredytami inwestycyjnymi świadczy o traktowaniu tego instrumentu jako ważnego zewnętrznego źródła finansowania rozwoju. 

Symptomatyczne jest, że w badanej zbiorowości znacząco rośnie odsetek przedsiębiorstw pragnących korzystać z długoterminowych kredytów inwestycyjnych (z 18,4% obecnie do 34% w ciągu najbliższych 3 lat). Odsetek przedsiębiorstw zamierzających korzystać z kredytów średnioterminowych rośnie z 18,4% obecnie do 22,7% w ciągu najbliższych 3 lat. Dane te wskazują na to, że badane firmy zamierzają realizować w coraz większym stopniu zamierzenia długoterminowe, wymagające wydłużenia okresu finansowania. Może to pośrednio też wskazywać, że w ciągu najbliższych 3 lat wzrośnie jednostkowa i sumaryczna wartość projektów inwestycyjnych. Firmy biznesu technologicznego są gotowe znacznie zwiększyć zakres korzystania z kredytów inwestycyjnych. 

Badane firmy oceniały również obecne warunki zaciągania kredytów. Zdecydowana większość wskazywała na poważne utrudnienia biurokratyczne związane z zaciąganiem kredytów oraz niski poziom elastyczności banków. Przedsiębiorstwa wskazywały również na wysokie koszty instrumentów finansowych, zachęcające do eliminacji zbędnych kosztów bankowych. Biznes technologiczny ocenia poziom odsetek jako zdecydowanie za wysoki, zwłaszcza wobec istniejącej stopy inflacji, procedury bankowe jako w większości uciążliwe, a zabezpieczenia zbyt wygórowane. Jedynie kilka przedsiębiorstw pozytywnie oceniło współpracę z bankami w zakresie kredytowania. 

Wydaje się, że ocena obecnych warunków zaciągania kredytów bankowych jest w pewnym zakresie wyrazem poważnych rozbieżności pomiędzy popytem i podażą na kredyt. Według zespołu autorskiego te rozbieżności dotyczą nie tyle kwot, ale jakości i struktury oferty finansowej dla biznesu technologicznego. Przedsiębiorstwa przodujące w gospodarce dokonały bardzo dużego postępu w zakresie zarządzania, szybkości działania, elastyczności, mobilności i wielu innych czynników. Takiego postępu, zdaniem wielu przedsiębiorców, nie osiągnęły banki, zwłaszcza w kilku ostatnich latach. 

1.2.6. Inne źródła finansowania rozwoju

W ramach przeprowadzonego badania ankietowego poproszono badanych respondentów o wskazanie innych, ich zdaniem możliwych źródeł finansowania rozwoju w ich firmach. Z przyczyn oczywistych pytanie dotyczące tego zakresu musiało mieć charakter otwarty. Wśród wielu wypowiedzi należy zwrócić szczególną uwagę na kilka grup. Przedsiębiorcy pierwszej grupy planują w większym stopniu wykorzystywać różnego rodzaju źródła pomocowe: dotacje, granty (zwłaszcza z Funduszy Europejskich), częściowe lub całkowite umorzenia kredytów czy też pożyczek, kredyty preferencyjne dofinansowywane ze źródeł krajowych lub funduszy europejskich oraz inne przedsięwzięcia preferencyjne. Wypowiedzi takie pojawiały się w co drugiej ankiecie. Świadczy to o poważnym oczekiwaniu na pomoc ze strony władz publicznych. Taka sytuacja może też wynikać z poczucia dysonansu pomiędzy zakresem pomocy, jaki uzyskuje biznes technologiczny od władz publicznych w krajach Unii Europejskiej i w Polsce (na niekorzyść firm w Polsce). W praktyce sytuacja taka oznacza oczekiwanie na preferencje. 

Druga grupa planowała w większym zakresie wykorzystywać różne formy leasingu dla finansowania rozwoju. Dotyczyło to około jednej dziesiątej badanych firm. Kilku respondentów wskazywało na konieczne działania banków, takie jak: przejęcie większego ryzyka przez bank, oferowanie usług faktoringowych. Również tylko kilka firm wskazywało na możliwości tkwiące w pozyskiwaniu inwestorów strategicznych oraz w giełdzie. 

1.2.7. Gwarancje i poręczenia kredytowe 

W ramach badania przeprowadzono rozpoznanie, w jakim zakresie firmy korzystały z gwarancji lub poręczeń. 38,3% korzystało z tego typu instrumentów w ciągu ostatnich 3 lat, niemal tyle samo korzysta z nich obecnie (37,6%). W ocenie 75,9% badanych firm biznesu technologicznego obecny majątek firmy wystarczy do zabezpieczenia kredytowego przyszłych potrzeb inwestycyjnych. Dane te świadczą, że dla tylko dla ¼ analizowanych firm biznesu technologicznego problem zabezpieczeń jest ważny. 

1.2.8. Preferencje w zakresie zawartości bankowego pakietu finansowego dla biznesu technologicznego 

Poniżej przedstawiono dwie tablice dotyczące preferencji badanej w 2002 roku grupy przedsiębiorstw w zakresie zawartości pakietu finansowego dla firm biznesu technologicznego.

Tablica 8

Elementy pakietu usług finansowych dla przedsiębiorstw stosujących nowoczesne technologie

Elementy pakietu:
Czy ten element jest potrzebny firmie
Jeżeli ten element jest potrzebny to, jaki jest preferowany sposób jego uruchamiania?

Proszę zaznaczyć X przy wybranym sposobie


Tak–proszę zaznaczyć X
Umowa na czas nieokreślony
Umowa raz na rok
Umowa każdorazowo uzgadniania (na jednorazowe wydatki)
Brak odp.


Procent respondentów:

Rachunek bieżący firmy 
83,7 
70,2 
9,2 
2,1 
18,5 

Instrumenty lokacyjne (zarządzanie nadwyżkami)
58,9 
22,7 
7,1 
28,4 
41,8 

Ogólna linia kredytowa /kredyt na finansowanie bieżących potrzeb obrotowych 
74,5 
27,0 
36,2 
7,8 
29 

Specjalna linia kredytowa /kredyt na finansowanie marketingu i dystrybucji nowych wyrobów 
18,4 
4,3 
2,8 
10,6 
82,3 

Specjalna linia kredytowa /kredyt na sfinansowanie zagranicznych wyjazdów akwizycyjnych 
10,6 
1,4 
0,7
8,5 
89,4 

Specjalna linia kredytowa /kredyt na sfinansowanie zakupu nowoczesnych technologii / maszyn / oprogramowania / praw autorskich, które będą wykorzystane bezpośrednio do produkcji lub usług rynkowych
54,6 
6,4 
8,5 
38,3 
46,8 

Specjalna linia kredytowa /kredyt na sfinansowanie prac i kosztów rozwinięcia istniejącej technologii
31,2 
5,7 
7,1 
17,7 
69,5 

Specjalna linia kredytowa /kredyt na sfinansowanie badań rynkowych nad potencjałem rynkowym dla nowych produktów
13,5 
0,7 
4,3 
8,5 
86,5 

Specjalna linia kredytowa /kredyt na lewarowanie sprzedaży dla dostawców zaawansowanych technologii, maszyn, praw autorskich, oprogramowania
8,5 
2,1
0,7 
5,7 
91,5 

Specjalna linia kredytowa /kredyt na lewarowanie leasingu dla dostawców zaawansowanych technologii, maszyn, praw autorskich / oprogramowania
7,8 
1,4 
0,7 
5,7 
92,2 

Specjalna linia kredytowa /kredyt na sfinansowanie doradztwa technicznego w zakresie wyboru i aplikacji technologii w firmie
10,6 
0,7 
2,8 
7,8 
88,7 

Kredyt inwestycyjny na budynki, budowle i inwestycje infrastrukturalne
68,8 
12,1 
5,7 
48,2
34 

Usługi bankowości elektronicznej
77,3 
68,1 
5,7 
0
26,2

Bankowość internetowa
55,3 
44,7 
6,4 
0
48,9 

Indywidualna opieka przedstawiciela banku
76,6 
62,4 
5,7 
2,1
29,8 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie badań ankietowych.

Przedstawione w powyższej tablicy dane wskazują na zróżnicowane zapotrzebowanie na produkty finansowe dla firm biznesu technologicznego. Istotna jest odpowiedź na pytanie, czy niskie lub średnie wskazania zainteresowania poszczególnymi elementami pakietu finansowego mogą sugerować, że proponowane rozwiązanie jest nietrafne czy też może funkcjonować w pakiecie jako element ponad standardowy. Problemy te będą przedmiotem dalszych badań podejmowanych wspólnie z bankami zainteresowanymi finansowaniem biznesu technologicznego. Poniżej przedstawiono także preferencje firm w zakresie parametrów kredytowych elementów pakietu finansowego dla biznesu technologicznego.

Tablica 9

Preferencje firm w zakresie parametrów kredytowych pakietu technologicznego

Elementy pakietu:
Proszę wpisać preferencje firmy zgodnie z oznaczeniami w poszczególnych parametrach


Udział własny (min procent)
Karencja (max liczba miesięcy)
Okres spłaty (max liczba lat)
Sposób spłaty (R- raty, J – jednorazowo)
Waluta

(euro, zł, $)



Ogólna linia kredytowa/kredyt na finansowanie bieżących potrzeb obrotowych 
Średnia    44%

Rozrzut -100%
Średnia  11 m-cy

Rozrzut–120m-cy
Średnia  2,7

Rozrzut   -23
R         41,8%

J          18,4%

br odp 39,7%
Euro   14,9%

Zł        53,9%

$           0,7%

br odp 30,5%

Specjalna linia kredytowa/kredyt na finansowanie marketingu i dystrybucji nowych wyrobów 
Średnia    47%

Rozrzut   -95%
Średnia  7,3 m-cy

Rozrzut -24 m-cy
Średnia  2,5

Rozrzut   -11
R          9,9%

J           2,1%

br odp 87,9%
Euro   2,1 %

Zł       8,5 %

$        1,4 %

br odp  88 %

Specjalna linia kredytowa/kredyt na sfinansowanie zagranicznych wyjazdów akwizycyjnych 
Średnia    40%

Rozrzut   -70%
Średnia  5,6 m-cy

Rozrzut -12 m-cy
Średnia  1,5

Rozrzut   -3
R          3,5%

J           1,4%

br odp 95,0%
Euro    2,8 %

Zł         2,1 %

$          1,4 %

br odp 93,7%

Specjalna linia kredytowa/kredyt na sfinansowanie zakupu nowoczesnych technologii / maszyn / oprogramowania / praw autorskich, które będą wykorzystane bezpośrednio do produkcji lub usług rynkowych
Średnia    30%

Rozrzut   -90%
Średnia  12 m-cy

Rozrzut -36 m-cy
Średnia  6

Rozrzut  -59
R         43,3%

J            2,1%

br odp 54,6%
Euro  12,8 %

Zł       31,9 %

$          3,5 %

br odp 51,8%

Specjalna linia kredytowa/kredyt na sfinansowanie prac i kosztów rozwinięcia istniejącej technologii
Średnia  34,5%

Rozrzut   -90%
Średnia9,13 m-cy

Rozrzut  -24 m-cy
Średnia  ,48

Rozrzut   -23
R       17,7%

J         2,8%

br odp79,4%
Euro   5,0 %

Zł      14,9 %

$        1,4 %

br odp78,7%

Specjalna linia kredytowa/kredyt na sfinansowanie badań rynkowych nad potencjałem rynkowym dla nowych produktów
Średnia  31,9%

Rozrzut -100%
Średnia 8,1 m-cy

Rozrzut -36  m-cy
Średnia  3,5

Rozrzut   -11
R          8,5%

J           2,1%

br odp 89,4%
Euro     1,4%

Zł          7,1%

$           2,1%

br odp 89,4%

Specjalna linia kredytowa/kredyt na lewarowanie sprzedaży dla dostawców zaawansowanych technologii, maszyn, praw autorskich, oprogramowania
Średnia    39%

Rozrzut   -85%
Średnia 8,1 m-cy

Rozrzut -21 m-cy
Średnia   3,0

Rozrzut     -4
R          3,5%

J           1,4%

br odp 95,0%
Euro     2,1%

Zł          3,5%

$           0,0%

br odp 94,4%

Specjalna linia kredytowa/kredyt na lewarowanie leasingu dla dostawców zaawansowanych technologii, maszyn, praw autorskich / oprogramowania
Średnia  48,3%

Rozrzut   -55%
Średnia 7,8 m-cy

Rozrzut -21 m-cy
Średnia  3,0

Rozrzut     -3
R           2,8%

J            0,7%

br odp 96,5%
Euro    1,4 %

Zł         1,4 %

$          0,0 %

br odp 97,2%

Specjalna linia kredytowa/kredyt na sfinansowanie doradztwa technicznego w zakresie wyboru i aplikacji technologii w firmie
Średnia    35%

Rozrzut   -50%
Średnia 6,7 m-cy

Rozrzut  -9 m-cy
Średnia  3,1

Rozrzut     -6
R           7,1%

J           1,4%

br odp 91,5%
Euro     2,1 %

Zł          5,7 %

$           0,7 %

br odp 91,5%

Kredyt inwestycyjny na budynki, budowle i inwestycje infrastrukturalne
Średnia    28%

Rozrzut   -97%
Średnia  13 m-cy

Rozrzut -59 m-cy
Średnia  7,6

Rozrzut   -59
R        1,8%

J         0,7%

br odp 7,5%
Euro   13,5%

Zł       37,6 %

$          2,1 %

br odp 46,8%

  Uwaga: rozrzut jest to różnica pomiędzy najwyższą i najniższą wartością analizowanej cechy.

  Źródło: opracowanie własne na podstawie badań ankietowych.

Przedstawione powyżej dane dotyczące parametrów proponowanych produktów finansowych oraz szczegółowe komentarze przedsiębiorców dotyczące ich oczekiwań od banków będą przedmiotem dalszych badań. 

1.3. Rola instytucji finansowych w rozwoju technologicznych MSP

Powszechnie przyjmuje się, że działalność związana z finansowaniem nowoczesnej technologii związana jest z wysokim ryzykiem. Stąd też przyjęło się, że naturalnym źródłem finansowania tego typu przedsięwzięć powinny być towarzystwa venture capital, które obracają kapitałami prywatnych osób skłonnych podjąć takie ryzyko. Tymczasem, podczas spotkania autorów z partnerami jednej z dużych firm venture capital w Austin, w Teksasie, USA, w roku 2001, okazało się, że istotnym dostawcą kapitału do tej firmy i innych firm venture capital są fundusze emerytalne, które mocą ustawy kongresowej są zobowiązane do inwestowania części swoich składek w bezpośrednie przedsięwzięcia biznesowe. Ponieważ fundusze emerytalne same nie zajmują się inwestowaniem w biznes to podpisują umowy powiernicze z towarzystwami venture capital, które operują cudzymi pieniędzmi
. Tym należy tłumaczyć niebywały rozwój tego sposobu finansowania w USA i brak takich sukcesów w Europie. Również w Polsce otwarte fundusze emerytalne mogą, ale nie muszą inwestować w biznes. Tak więc część biznesu w zakresie finansowania technologii w USA jest wykreowana przez odpowiednie ustawodawstwo. Pokazuje to pośrednio potencjalny kierunek oddziaływania polskiego ustawodawstwa. W Polsce fundusze wchodzą portfelowo w akcje wybranych firm giełdowych, ale rzadko podejmują się roli inwestorów strategicznych. 

Rozwój instytucji finansowych wynika z jednej strony z indywidualnej prężności i przedsiębiorczości istniejącej w danej gospodarce, a z drugiej strony z korzystnych warunków, sprzyjających powstawaniu takich instytucji. Jak z tego wynika bardzo istotne znaczenie ma polityka regulacyjna.

Do zasadniczych typów instytucji finansowych biorących udział w finansowaniu technologicznych MSP w Polsce zaliczyć można: 

· Banki, zarówno komercyjne jak i państwowe

· Towarzystwa leasingowe

· Giełdę papierów wartościowych i instytucje pochodne typu CTO

· Fundusze gwarancji kredytowych (poręczeń pożyczkowych)

· Państwowe agencje uczestniczące w finansowaniu biznesu technologicznego w formie dotacji do usług na rzecz firm, poprzez granty i programy pomocy technicznej 

· Towarzystwa venture capital.

Należy podkreślić, iż jedynie dwa pierwsze typy instytucji liczą się w Polsce, w związku pozostałych tym, że pozostałe instytucje albo dopiero rozpoczynają działalność (fundusze gwarancyjne oraz agencje państwowe) albo, jak w przypadku towarzystw venture capital w Polsce, finansowanie rozwoju technologicznych MSP w ogóle nie jest ich zasadniczym przedmiotem działania, ponieważ koncentrują się one na transakcjach prywatyzacyjnych. Giełda oraz instytucje pochodne pełnią marginalną rolę w finansowaniu technologicznych MSP. Istniejąca w Polsce struktura instytucji finansujących rozwój technologicznych MSP znacznie odstaje od istniejącej praktyki zagranicznej. W Polsce zasadniczą rolę odgrywają banki oraz zależne od nich fundusze leasingowe. Małą rolę pełnią pozostałe rozwiązania, a giełda i rynek papierów wartościowych praktycznie zastrzeżone są dla dużych przedsiębiorstw. Należy zwrócić uwagę na brak na powyższej liście typowych banków inwestycyjnych. 

Taka sytuacja jest charakterystyczna dla niedorozwiniętych rynków finansowych. Jednocześnie należy zwrócić uwagę na istniejące realia i pogodzić się z faktem, że przez długi okres zdecydowaną rolę na rynku finansowania technologicznych MSP będą pełniły banki. Nie oznacza to jednak, że należy pomijać w polityce regulacyjnej działania ukierunkowane na rozwój np. towarzystw venture capital czy też rynku papierów wartościowych dla MSP albo działalności agencji państwowych, wspierających rozpoczynanie nowej produkcji czy usług. 

Banki pełnią w Polsce szczególną rolę w finansowaniu technologicznych MSP. Wynika to z dużego zakresu finansowania nowoczesnych przedsiębiorstw przez banki jak i praktycznego braku innych możliwości finansowania rozwoju. W kolejnym rozdziale zostaną zaprezentowane rozwiązania instytucjonalne i programowe funkcjonujące w wybranych krajach, które mogłyby stanowić wartościowy przykład dla Polski. 

2. Instytucje finansowe i ich programy, produkty i usługi dla MSP o zaawansowanych technologiach

2.1. Finansowanie rozwoju nowoczesnych technologii przez Fundusze Venture Capital

Fundusze Venture Capital lub Fundusze podwyższonego ryzyka umożliwiają korzystanie z zewnętrznych źródeł finansowania w zamian za objęcie udziałów lub akcji w spółce na ograniczony okres, z reguły 3-5 lat. Stanowią ważne źródło kapitału dla firm o dużym potencjale wzrostu, zwłaszcza w początkowym okresie ich działalności. Do cech funduszy Venture Capital należy zaliczyć:

· Podejmowanie zwiększonego ryzyka w zamian za oczekiwanie wysokich zysków, wyższych niż przy innych inwestycjach kapitałowych;

· Zorientowanie na osiąganie zysku w długim okresie;

· Aktywne uczestnictwo w procesie zarządzania firmą, w której dokonano inwestycji jak również pomoc w rozwijaniu nowych produktów czy usług. Uczestnictwo w zarządzaniu jest szczególne istotne, gdyż osoby kierujące funduszami mają z reguły doświadczenie, wynikające ze współpracy z podobnymi firmami. Dzięki temu rozwijające się firmy mają dostęp do wiedzy i doświadczenia z zakresu organizacji i zarządzania, marketingu czy finansów;

· Ukierunkowanie na szybko rozwijające się branże działalności produkcyjnej lub usług.

W rozwiniętych gospodarkach, zwłaszcza w USA, Fundusze Venture Capital dysponują z reguły środkami funduszy emerytalnych. Zazwyczaj stanowią one około połowy portfela inwestycyjnego. Pozostałe fundusze pochodzą najczęściej z firm ubezpieczeniowych, dużych fundacji, korporacji międzynarodowych i osób prywatnych. Fundusze są zarządzane przez osoby, które są przede wszystkim menadżerami, a dopiero w dalszej kolejności finansistami. Doświadczenie pokazuje, że największe sukcesy odnoszą przedsięwzięcia, w których zarząd potrafi łączyć znajomość branży ze znajomością funkcjonowania rynków finansowych. Dla sukcesu firmy istotna jest zwłaszcza ocena przedsięwzięcia w oparciu o biznes plan i prezentację firmy. Z reguły fundusze VC rozpatrują kilkadziesiąt lub nawet kilkaset aplikacji, przed wybraniem oferty inwestycyjnej.

2.1.1. Specjalizacje

Fundusz VC może być ukierunkowany na inwestowanie w firmy reprezentujące różne sektory, zlokalizowane w różnych regionach, a także reprezentujące zróżnicowane fazy rozwoju. Takie fundusze określane są jako uniwersalne. Jednak fundusze tego typu należą do rzadkości; częściej spotykamy fundusze wyspecjalizowane, poszukujące partnerów w oparciu następujące kryteria:

· Branża. Dosyć powszechnie przyjmuję się, że VC inwestują w branże związane z nowymi technologiami, takimi jak np.: produkcja oprogramowania, półprzewodniki, biotechnologie, technologie komunikacyjne. Obok nich funkcjonują także fundusze specjalizujące się w finansowaniu sieci dystrybucyjnych czy sieciowych firm hotelowych, restauracyjnych, w finansowaniu firm budowlanych, usług okołobiznesowych i in. Tak więc nie zawsze fundusze VC ukierunkowane są na inwestycje w branże Hi-Tech. Na ogół jednak inwestują w przedsięwzięcia wykorzystujące nowoczesne technologie, także w tradycyjnych dziedzinach gospodarki.

· Obszar geograficzny. Firmy mogą wybierać inwestycje w określonym regionie świata (np. Europa Środkowo-Wschodnia), w poszczególnych krajach lub tylko w wybranych regionach danego kraju.

· Faza rozwoju firmy. Dosyć często fundusze VC inwestują w firmach rozpoczynających działalność. Niektóre z nich mogą wybierać tylko nowe przedsięwzięcia w określonej branży. Znane są fundusze inwestujące tylko w nowe firmy, deklarujące zainteresowanie przedsięwzięciami „społecznie odpowiedzialnymi”. Jednocześnie obok funduszy inwestujących w firmy rozpoczynające działalność działają inne, inwestujące w przedsiębiorstwa, znajdujące się w fazie szybkiego rozwoju. Zainwestowane środki umożliwiają dokonanie skoku rozwojowego i przejście z grupy firm małych i średnich do firm dużych. Kolejne fundusze specjalizują się w dostarczaniu środków na osiągnięcie fazy rozwoju, umożliwiającej wejście na rynek giełdowy i poszukiwanie kolejnych środków poprzez emisje akcji. Inne mogą specjalizować się w ułatwianiu przejęć i łączenia się z innymi firmami.

Specjalizacja funduszy VC ułatwia wykorzystanie nabytych doświadczeń przy kolejnych inwestycjach. Ułatwia także tworzenie powiązań i nawiązywanie współpracy pomiędzy poszczególnymi przedsiębiorstwami, znajdującymi się w portfelu inwestycyjnym danego funduszu. W ramach poszczególnych specjalizacji fundusze mogą dysponować niewielkim, np. kilkumilionowym portfelem inwestycyjnym, ale mogą to być również przedsięwzięcia inwestujące miliardy dolarów. Dosyć często w ramach jednego funduszu może funkcjonować kilka wyspecjalizowanych portfeli inwestycyjnych. 

2.1.2. Formy organizacyjne

Najczęściej firmy VC działają jako spółki, niepowiązane z innymi instytucjami finansowymi. Ten typ funduszy nazywany jest prywatnymi, niezależnymi firmami. Obok nich funkcjonują fundusze powiązane finansowo z bankami komercyjnymi, bankami inwestycyjnymi lub z towarzystwami ubezpieczeniowymi. Tego typu fundusze dysponują zarówno środkami firm macierzystych jak i inwestorów zewnętrznych. Inny typ firm VC to fundusze należące do korporacji przemysłowych, dokonujące inwestycji w imieniu firmy macierzystej, czyli tzw. korporacyjne fundusze podwyższonego ryzyka. 

Fundusze VC mogą działać także jako programy inwestycyjne, finansowane częściowo lub w całości ze źródeł publicznych. Tego typu programy finansujące ze źródeł federalnych, stanowych lub municypalnych przedsiębiorstwa rozpoczynające działalność są szczególnie rozpowszechnione w Stanach Zjednoczonych. Przykładem tego typu programu może być „Small Business Investment Company” (SBIC), administrowany przez Small Business Administration, w ramach którego fundusze publiczne służą do lewarowania kapitałów prywatnych. 

W Stanach Zjednoczonych fundusze są zorganizowane zwykle w formie spółek, w których występuje partner strategiczny i pozostali inwestorzy, będący zwykłymi wspólnikami. Spółki najczęściej zakładane są na określony czas, zwykle na dziesięć lat. Na fundusz inwestycyjny składają się udziały zarówno partnera strategicznego jak i pozostałych wspólników. Partner strategiczny z góry określa wielkość funduszu, a wkłady udziałowców przyjmowane są do czasu osiągnięcia pożądanych rozmiarów kapitału. Wówczas jest on zamykany dla kolejnych inwestorów, tak aby uzyskać stałą wielkość portfela inwestycyjnego. Najczęściej po zamknięciu danego portfela otwierany jest kolejny i gromadzone są kolejne wpłaty inwestorów. Spotykane są VC dysponujące 7-8 funduszami, otwieranymi sukcesywnie w ciągu 10-15 lat, w których każdy ma odrębnego partnera strategicznego i własnych inwestorów. Każdy z takich funduszy jest zarządzany niezależnie, a ich strategie inwestycyjne i specjalizacje mogą być zbliżone, ale mogą się też różnić diametralnie.

Jedną z popularniejszych form funduszy VC jest tzw. korporacyjny kapitał podwyższonego ryzyka. Tego typu fundusze, dysponujące portfelem inwestycyjnym pochodzącym z firmy macierzystej, działającej poza branżą finansową poszukują możliwości zainwestowania w przedsięwzięcia zgodne z celami strategicznymi firmy macierzystej, np. w przedsięwzięcia zmniejszające koszty poprzez uruchomienie produkcji podzespołów nabywanych do tej pory od firm trzecich, przedsięwzięcia rozwijające kluczowe technologie lub inne działania służące realizacji programu rozwojowego firmy macierzystej. O ile w przypadku typowych funduszy VC głównym motywem inwestowania jest osiągniecie zysku finansowego, o tyle korporacyjne VC kierują się głównie korzyściami dla celów strategicznych głównego inwestora, odpowiednia stopa zysku, pomimo  że jest istotna przy podejmowaniu decyzji inwestycyjnych, schodzi na plan dalszy.  Inwestorzy zewnętrzni wchodzą stosunkowo rzadko w tego typu przedsięwzięcia. Najczęściej głównym i jedynym inwestorem pozostaje firma macierzysta.

2.1.3. Metody gromadzenia funduszu VC

Partner strategiczny funduszu z reguły wnosi tylko część wymaganej, docelowej kwoty portfela inwestycyjnego. Kluczową sprawą dla uruchomienia portfela inwestycyjnego (poza korporacyjnymi funduszami VC) jest znalezienie inwestorów zewnętrznych. Poszukiwanie ich wymaga opracowania prospektu emisyjnego, zawierającego następujące informacje:

· Przedstawienie funduszu, kapitałów zainwestowanych w przeszłości i inwestowanych obecnie, osiągane wyniki finansowe

· Wycenę niewycofanych inwestycji oraz stosowane metody wyceny

· Osoby zarządzające i ich doświadczenie, osiągnięcia zawodowe

· Docelową wielkość funduszu

· Honoraria związane z zarządzaniem funduszem

· Opis strategii inwestycyjnej funduszu i opis rynku

· Ocenę ryzyka i spodziewaną stopę wzrostu

· Metody sporządzania raportów i częstotliwość ich publikowania
.

Gromadzenie docelowego kapitału może zająć od kilku tygodni do kilku miesięcy, czasami dłużej. Prospekt jest wysyłany bezpośrednio do potencjalnych inwestorów jak również przez pośredników, np. konsultantów inwestycyjnych. Oferta jest kierowana niemal wyłącznie do inwestorów instytucjonalnych. Wysokie ryzyko związane z inwestycjami VC, mała płynność inwestycji i wysokość minimalnych kwot powodują, że tego rodzaju inwestycje są najczęściej poza zasięgiem osób indywidualnych. Fundusze mogą mieć od kilku do około 100 inwestorów. Najczęściej fundusze zawiązywane są na okres 10 lat.

W oparciu o dane z prospektu inwestorzy deklarują zamiar zainwestowania określonych kwot, które następnie są wpłacane w uzgodnionych ratach. Do niedawna wpłaty te były z reguły dokonywane w trzech równych ratach rocznych. Obecnie w wielu funduszach wpłaty dokonywane są w korelacji z realizowanymi inwestycjami. Inwestorzy, podejmując decyzje zdają sobie sprawę, że zwrot zainwestowanych nakładów rozpocznie się dopiero po 5-7 latach. Z reguły nie ma możliwości wcześniejszego wycofania się z inwestycji. W niektórych przypadkach istnieje możliwość skorzystania z usług tzw. funduszy II stopnia, które specjalizują się we wcześniejszym wykupie udziałów w funduszach VC. Oczekują jednak bardzo wysokiej stopy zwrotu, dlatego taka możliwość uzyskania większej płynności istnieje tylko w przypadku inwestycji dokonywanych przez dany fundusz w firmach ocenianych później jako niedowartościowane.

2.1.4. Proces inwestowania

Fundusze VC inwestują w wybrane firmy w jednej lub w kilku ratach, w ustalonych z firmą przedziałach czasowych. W wielu wypadkach inwestycja jest dokonywana wspólnie z innymi funduszami VC (tzw. syndykacja). Dzięki temu firma może otrzymać więcej kapitału i jednocześnie więcej przewag konkurencyjnych, wynikających np. z uzupełniającego się doświadczenia różnych funduszy. Fundusze, dostarczając kapitał i doświadczenie w zakresie zarządzania, z reguły starają się uzyskać pozycje w radzie nadzorczej lub innych organach firmy, w której dokonują inwestycji. Dzięki temu mają wpływ na przyszły sukces przedsięwzięcia.

Firma otrzymuje ze strony funduszu jeden cykl lub wiele cykli finansowania VC. Często Fundusze nie inwestują całego zebranego kapitału, lecz rezerwują część na późniejsze inwestycje w najlepiej rozwijające się firmy, znajdujące się w ich portfelu, o ile pojawiło się w nich kolejne zapotrzebowanie na kapitał. Fundusze VC mogą być przekazywane na różne cele i w różnych fazach rozwoju przedsiębiorstwa. Wiele z nich obejmuje dobrze prosperujące firmy, w których środki z funduszu mogą być wykorzystane na:

· Zewnętrzny wykup menadżerski (management buy in) - Fundusz dostarcza kapitał przeznaczony dla menadżerów przychodzących z zewnątrz na zakup udziałów lub akcji w firmie.

· Wewnętrzny wykup menadżerski (management buy out) - kapitał jest dostarczany obecnemu kierownictwu firmy z przeznaczeniem na zakup akcji lub udziałów w zarządzanej firmie.

· Zewnętrzny i wewnętrzny wykup menadżerski - dostarczanie kapitału dla zarządu firmy na wykup przedsiębiorstwa, przy wsparciu menadżerów z zewnątrz.

· Wykup akcji (Public to Private) kapitał służy do wycofania firmy z rynku publicznego.

· Refinansowanie bankowych instrumentów dłużnych (Refinancing bank debt) wykorzystywane do zmniejszenia zadłużenia w instytucjach finansowych.

· Pomoc firmie w trudnej sytuacji lub w reorganizacji firmy (rescue/turnaround) - Fundusz VC dostarcza kapitał na ratowanie firmy mającej problemy.

· Wykup akcji/udziałów od innego funduszu VC (secondary purchase).

· Ekspansję - kapitał VC jest wykorzystywany do sfinansowania rozwoju firmy, np. na wejście na nowe rynki czy zwiększenie produkcji. 

W firmach rozpoczynających działalność fundusze VC są wykorzystywane na:

· Opracowanie pomysłu nowego przedsięwzięcia (seed), opracowanie prototypów, przeprowadzenie dodatkowych badań;

· Założenie nowej firmy (start-up) - kapitał dostarczany jest firmom będącym we wstępnej fazie rozwoju, które często dopiero rozpoczynają wprowadzanie produktu na rynek;

· Wczesny etap rozwoju (other early stage) środki inwestowane są w firmy, które wdrożyły nowy produkt i potrzebują dalszych funduszy, aby zwiększyć skalę produkcji.
 

2.1.5. Kryteria wyboru firmy

Fundusze VC poszukują firm, które w ciągu kilku lat będą w stanie uzyskać rentowność przekraczającą 20% (wiele funduszy oczekuje stopy zwrotu na poziomie ponad 40%). Stopa zwrotu zainwestowanego kapitału jest podstawowym miernikiem, stosowanym przy ocenie projektów. Według niej budowany jest katalog potencjalnych ofert inwestycyjnych i może się zdarzyć, że nawet bardzo obiecujące projekty nie zostaną sfinansowane, jeżeli w tym samym czasie pojawią się bardziej zyskowne projekty konkurencyjne. Warto zaznaczyć, że poza stopą zwrotu istotna jest także wielkość inwestycji. Nawet bardzo wysoka stopa zwrotu przy niskiej kwocie inwestycji może nie wzbudzić zainteresowania funduszu, gdyż łączna kwota zysku będzie niewielka. Często fundusze ustalają minimalną wartość inwestycji na poziomie kilkuset tysięcy dolarów.

Firmy zamierzające uzyskać finansowanie z Funduszu VC powinny operować na rynku o dużych perspektywach wzrostu, mieć dobrą pozycję na tym rynku wobec konkurentów lub nie posiadać znaczących konkurentów. Szczególnie duże szanse mają projekty innowacyjne, tworzące nowe rynki. Produkty lub usługi firmy powinny być adresowane do jasno określonej grupy konsumentów, a także powinny posiadać wysoką wartość dodaną i cechy dające jej przewagą nad konkurencją. Firma powinna posiadać lub mieć możliwość uzyskania w krótkim czasie niezbędnych certyfikatów jakości, patentów, powinna dysponować biznes planem, precyzującym wymagania kapitałowe, a także ewentualnym wprowadzenia firmy na rynek publiczny.
 

Ponieważ fundusze zakładane są na około 10 lat, a w tym okresie muszą znaleźć firmę do zainwestowania, sprzedać swoje udziały lub wprowadzić przedsiębiorstwo na rynek publiczny, wzrost wartości firmy, umożliwiający osiągnięcie zaplanowanych zysków powinien być możliwy w okresie 3-5 lat.

2.1.6. Korzyści dla firm korzystających z finansowania VC

Fundusze VC, działające w krajach o rozwiniętych gospodarkach rynkowych zawdzięczają sukces dużej liczbie pomysłów, z których mogą wybrać najciekawsze przedsięwzięcia. Z reguły na kilkaset pomysłów napływających do funduszu finansowanie otrzymują jeden lub dwa projekty. W dalszym ciągu, w 2/3 są to projekty zaliczane do sektora teleinformatycznego i w 1/5 projekty z zakresu medycyny i biotechnologii. Spółki, którym uda się przygotować na tyle ciekawą ofertę, aby uzyskać finansowanie uzyskują szereg wymiernych korzyści, do których należy zaliczyć:

· Uzyskanie kapitału przy zachowaniu stosunkowo dużej swobody działania przez inicjatora pomysłu;

· Rozłożenie ryzyka inwestycyjnego na fundusz VC i inicjatora przedsięwzięcia, co pozwala na budowanie pozytywnego wizerunku firmy w oczach innych potencjalnych inwestorów. Firma zwiększa swoją zdolność kredytową;

· Poprawę postrzegania firmy w oczach klientów i kontrahentów;

· Uzyskanie finansowania klarownej wizji rozwoju firmy przyczynia się do większego zaangażowania pracowników w działania prorozwojowe i tym samym do sukcesu przedsięwzięcia;

· Firma zwiększa produkcję i wprowadza produkty na rynek, a także podnosi jakość wytwarzanych wyrobów;

· Firma otrzymuje dostęp do najnowszej wiedzy z zakresu zarządzania strategicznego; 

· Rośnie konkurencyjność i udział w rynku
.

Świadomość wymienionych korzyści jest ciągle zbyt mała w Polsce. Przeważają opinie, że korzystanie z kapitału VC wiąże się dla firmy ze zbyt dużym ryzykiem utraty kontroli nad przedsięwzięciem. W rezultacie inżynierowie i przedsiębiorcy będący właścicielami patentów o dużym komercyjnym potencjale wolą działać na niewielką skalę, zachowując jednak pełną kontrolę nad firmą, co opóźnia sukces rynkowy nowych produktów i powoduje, że potencjał związany z nowymi rozwiązaniami nie jest w pełni wykorzystywany. 

Kontakty z funduszem VC można podzielić na kilka faz: 

· Pierwszy kontakt. Zainteresowana firma przesyła list do funduszu, zawierający streszczenie biznes planu.

· Spotkanie z kierownictwem, na którym przedstawiane są założenia projektu i rola kluczowych osób.

· Ocena biznes planu. Zarząd funduszu ocenia szczegółowo cały plan, a przede wszystkim założenia finansowe.

· W oparciu o biznes plan i ocenę kierownictwa podczas bezpośredniego spotkania fundusz przygotowuje dla firmy ofertę. Z reguły Fundusz nie decyduje się na zakup więcej niż 35% akcji lub udziałów.

· Po zakończonych negocjacjach przygotowywana jest umowa o sprzedaży Funduszowi akcji/udziałów.

Największe szanse na uzyskanie dostępu do funduszy VC mają przedsiębiorcy, którzy potrafią łączyć wiedzę techniczną z wiedzą marketingową i doświadczeniem w danej branży, udokumentowane listą sukcesów. Firma powinna działać na atrakcyjnym rynku, dającym możliwość wzrostu przychodów i wysoką rentowność. Przedsiębiorca powinien udokumentować, że projekt posiada istotne przewagi konkurencyjne w stosunku do obecnej konkurencji i tej, która może pojawić się w przyszłości. W przypadku firmy produkcyjnej, z reguły powinien być dostępny prototyp a firma powinna być właścicielem praw intelektualnych do stosowanych technologii. Bardzo ważnym elementem jest udokumentowanie znacznego wkładu własnego i zademonstrowanie determinacji w dążeniu do zyskownego zakończenia projektu. 

2.1.7. Wychodzenie z inwestycji

Sukces funduszu VC, a także sukces firmy korzystającej z finansowania VC zależy w dużym stopniu od doświadczenia w wychodzeniu z inwestycji, co rozpoczyna się w 3-6 latach od przekazania kapitałów. Fundusze korzystają z reguły z kilku strategii. Często spotykaną jest wyjście poprzez ofertę publiczną. Firma korzystająca z funduszu VC wchodzi na giełdę a jej akcje są albo sprzedawane i uzyskane środki przekazywane inwestorom albo przekazywane bezpośrednio inwestorom, którzy decydują, czy chcą je zatrzymać czy spieniężyć. Ponieważ fundusze VC są traktowane jako osoby wewnętrzne (insiders), sprzedaż posiadanych akcji firm, w których dokonano inwestycji jest obwarowana wieloma restrykcjami zabezpieczającymi przed tego typu transakcjami. Wolny obrót tego typu akcjami w ofercie publicznej jest z reguły możliwy po kilku latach od rozpoczęcia oferty publicznej.

Inną często spotykana strategią jest wyjście poprzez fuzje i sprzedaż. W tych przypadkach fundusz VC otrzymuje akcje (udziały) lub gotówkę od osoby nabywającej. Może nią być zarówno założyciel firmy, który zdecydował się na korzystanie z funduszu VC jak też inna zewnętrzna firma.

Przy wychodzeniu z inwestycji partner strategiczny, obok udziału w zysku, wynikającej z zainwestowanego kapitału otrzymuje również dodatkową kwotę jako rekompensatę za ryzyko związane z zarządzaniem funduszem i wynagrodzenie za sukces całego przedsięwzięcia. Obok tego otrzymuje także honorarium za zarządzanie kapitałem funduszu. Sposób płatności tego honorarium jest ustalany w umowie, a płatności mogą być dokonywane miesięcznie, w trakcie trwania inwestycji, ze zgromadzonego kapitału albo tez jednorazowo po zakończeniu inwestycji. Warunki są ustalane w trakcie formowania danego portfela inwestycyjnego Funduszu VC. 

2.1.8. Dotychczasowy rozwój VC w Polsce

Pierwsze fundusze VC pojawiły się w Polsce w 1994 r. W 1999 r. zainwestowały ponad 177 mln Euro. Ciągle jest to jednak stosunkowo niewiele, w porównaniu nie tylko do USA, ale także do najaktywniejszych krajów Europy.
 Ponadto funkcjonujące w Polsce firmy VC odbiegają od swoich amerykańskich czy zachodnioeuropejskich pierwowzorów. Zasadnicza różnica polega na tym, że większość działających w naszym kraju funduszy nie jest skłonna ponosić zbyt dużego ryzyka. Poszukują na ogół przedsięwzięć podejmowanych przez spółki obecne na rynku co najmniej od kilku lat, mających często historie kredytowe i udokumentowaną współpracę z instytucjami finansowymi. Rzadko angażują się w nowe, ryzykowne, ale potencjalnie bardzo zyskowne przedsięwzięcia. 71% inwestycji polskich VC zostało dokonanych w firmy znajdujące się w fazie rozwoju, podczas gdy w Europie ten typ inwestycji stanowi około 30%
.

Działające w Polsce fundusze dysponują ponadto niewielkimi kapitałami, inwestując w poszczególne projekty kwoty na poziomie kilku lub kilkunastu milionów dolarów. Brakuje wzorców budowania funduszy w oparciu o korporacje przemysłowe jak również udanych wzorców przyciągania dużych inwestorów instytucjonalnych. W ocenie działających funduszy brakuje także właściwych projektów, co wynika z jednej strony z niskiego poziomu badań technicznych i niewielkiego zakresu finansowania tego typu badań ze źródeł publicznych, z drugiej strony zaś z niskiej wiedzy z zakresu tworzenia i prowadzenia przedsiębiorstwa wśród inżynierów. W warunkach rozwiniętych gospodarek rynkowych właśnie ta grupa zawodowa inicjuje przedsięwzięcia oparte na nowatorskim pomyśle. Sfinansowanie ich jest z reguły niedostępne w oparciu o kredyty bankowe, ze względu na brak historii współpracy z instytucjami finansowymi, brak zabezpieczeń. Zbyt niska jest również szansa na sukces rynkowy, aby mogły zainteresować tradycyjne instytucje finansowe czy rynek publiczny. Tego typu przedsięwzięcia są domeną dla działania funduszy VC. 

Rozwój rynku VC w Polsce, pojawienie się nowych Funduszy wymaga przede wszystkim generowania odpowiedniej liczby projektów, np. poprzez zachęcanie inżynierów do komercjalizowania nowych pomysłów, w oparciu o dobrze przygotowane biznes plany. Pojawienie się takich pomysłów skłoni potencjalnych inwestorów instytucjonalnych do budowania nowych portfeli inwestycyjnych. Zadaniem organizacji wspierających przedsiębiorczość powinna być pomoc w przekształceniu pomysłów mających znaczenie komercyjne w projekty interesujące firmy VC. Warunkiem wywołania zainteresowania ze strony Funduszy VC jest uwzględnienie w projekcie następujących obszarów:

Informacje o potencjalnym rynku

Opis produktu, procesów produkcyjnych, innowacyjność

Prawa do własności intelektualnej 

Pozycja firmy i udział w rynku

Opis strategii marketingowej

Prognoza sprzedaży, cash flow, break-even

Zarząd i właściciele

Oczekiwany zakres inwestycji
.

Perspektywy rozwoju Funduszy VC są związane z rozwojem telekomunikacji (znacznie większe potrzeby inwestycyjne w porównaniu do krajów Europy Zachodniej), rozwojem biotechnologii i rozwojem szeroko rozumianego sektora dóbr konsumpcyjnych. Rozwój funduszy zależy jednak w dużym stopniu od pojawienia się dużej liczby projektów ze wspomnianych dziedzin, a to zależy od stanu badań. 

2.2. Finansowanie rozwoju nowoczesnych technologii przez indywidualnych inwestorów - „aniołowie”

Jednym ze sposobów finansowania działalności gospodarczej znanym na rynku amerykańskim jest „instytucja aniołów” (angels). Aniołowie to osoby prywatne dysponujące odpowiednio wysokim wolnym kapitałem, które często tworzą grupy akredytowanych inwestorów poszukujących obiecujących przedsięwzięć do finansowania. Aniołami najczęściej zostają multimilionerzy posiadający, oprócz gotówki, doświadczenie w biznesie. Najczęściej inwestują w rozpoczynające się lub niedawno rozpoczęte przedsięwzięcia, które mogą przynieść wysoką stopę zwrotu oraz satysfakcję z zaangażowania się w projekt zakończony sukcesem. Rocznie inwestują ok. 60 mld dolarów w nowe przedsięwzięcia. Liczba aniołów w USA rośnie. Tradycyjnie aniołem była najczęściej osoba w wieku od 40 do 60 lat, z wyższym wykształceniem, zazwyczaj dysponująca doświadczeniem w zakładaniu firmy i rocznym dochodem od 250 tys. do 1 mln dolarów. Od kilku lat obserwuje się, że „nowi” aniołowie są często o wiele młodsi i mają bardzo różne wykształcenie. Większość aniołów chce dać przedsiębiorcy coś więcej niż tylko pieniądze – szukają zadowolenia z bycia liderem, doradcą czy członkiem zarządu. Pragną być kojarzeni z sukcesem.

Sieci aniołów znacząco różnią się od siebie. Inwestycji mogą dokonywać osoby indywidualne lub grupy inwestorów jako spółki z o.o. Niektóre sieci aniołów pobierają opłaty od przedsiębiorców za zweryfikowanie biznes-planu lub za umożliwienie osobistej prezentacji przedsięwzięcia potencjalnemu inwestorowi (czy grupie inwestorów), inne sieci nie pobierają za to opłat. Dla lepszego przedstawienia zjawiska, poniżej zaprezentowano kilka przykładów sieci aniołów.

Capital Match
 jest firmą pośredniczącą w kontaktach między przedsiębiorcami oraz inwestorami, nie jest przedsiębiorstwem typu venture capital i sama nie inwestuje w przedsięwzięcia. Utrzymuje się z opłat rejestracyjnych, nie pobiera prowizji od transakcji zawartych przez skontaktowane strony, ale również nie gwarantuje bezpieczeństwa zawieranych umów.

Capital Match nie koncentruje się na konkretnej branży czy poziomie inwestowania, przedsiębiorcom pomaga znaleźć anioła, pomaga również firmom zajmującym się rozwojem MSP oraz funduszom venture capital znaleźć odpowiednie przedsięwzięcia do finansowania. W przeciwieństwie do konkurencji, Capital Match współpracuje nie tylko z przedsiębiorstwami high-tech, ale również z firmami reprezentującymi inne dziedziny.

Capital Match oferuje dwustopniowy zakres usług dla przedsiębiorców poszukujących inwestorów. W opcji Open Market przedsiębiorcy krótko przedstawiają przedsięwzięcie, które ma być sfinansowane. Do niniejszych opisów przygotowanych w sposób zapewniający dyskrecję dostęp mają zakwalifikowani inwestorzy. W opcji Venture Direct wybrani przedsiębiorcy przygotowują 5-stronicowe streszczenia swoich przedsięwzięć, które są przedstawiane bezpośrednio aniołom. Na własną odpowiedzialność aniołowie mogą kontaktować się z przedsiębiorcami w celu uzyskania dodatkowych informacji. Przedsiębiorcy nie mają dostępu do listy potencjalnych inwestorów. Sama firma Capital Match nie bierze udziału w negocjacjach i rozmowach między stronami, zapewnia jedynie nawiązanie kontaktu. Zarejestrowanie przedsiębiorcy w Open Market na 3 miesiące kosztuje 30 dolarów. Zarejestrowany otrzymuje hasło dostępu do właściwego obszaru w portalu, dzięki czemu może śledzić zainteresowanie inwestorów swoją ofertą. Przedsiębiorca, który zostanie zakwalifikowany do opcji Venture Direct musi zapłacić 250 dolarów za pozostanie w bazie przez pół roku. 

Capital Match zachęca przedsiębiorców przystępujących do bazy, aby na własną rękę zadbali o zachowanie tajemnicy negocjacji przez wszystkich potencjalnych inwestorów, z którymi będą się kontaktować.

Inwestorzy poszukujący możliwości zainwestowania w obiecujące przedsięwzięcia pozostają w bazie bezpłatnie. Jednak nie każdy może być inwestorem w Capital Match. Należy spełniać przynajmniej jeden z poniższych warunków:

· Majątek netto potencjalnego inwestora (lub posiadany wspólnie ze współmałżonkiem) przekracza 1 mln dolarów

· Dochód kandydata przekracza 250 tys. dolarów w ciągu 2 ostatnich lat lub jego dochód łącznie z dochodem współmałżonka przekracza 300 tys. dolarów w ciągu ostatnich 2 lat oraz kandydat spodziewa się podobnego dochodu w bieżącym roku

· Kandydat reprezentuje venture capital lub przedsiębiorstwo rozwoju przedsiębiorczości zarejestrowane zgodnie z obowiązującymi przepisami (Investment Company Act z 1940 oraz Small Business Investment Act z 1958 r.) 

· Kandydat jest firmą lub organizacją dobroczynną, której aktywa przekraczają 5 mln dolarów.

Poszukując przedsięwzięć do finansowania, inwestorzy biorą pod uwagę sam pomysł, rzeczywistą wartość rynkową idei, kwalifikacje zarządu przedsiębiorstwa, możliwość wzrostu oraz wartość potencjalnego zwrotu kapitału. Przedmiotem zainteresowania inwestorów są różne dziedziny, różne etapy przedsięwzięć oraz różne kwoty. Oprócz pieniędzy większość inwestorów angażuje się w ekspertyzy i doradztwo dotyczące przedsięwzięcia, którym są zainteresowani.

Podobnie, jak w przypadku przedsiębiorców poszukujących finansowania dla swoich pomysłów, inwestorom również oferuje się dwa sposoby selekcji propozycji. Open Market pozwala potencjalnym inwestorom samodzielnie wybierać interesujące przedsięwzięcia na podstawie lapidarnych informacji od przedsiębiorców, natomiast w opcji Venture Drive personel Capital Match dokonuje selekcji ofert uwzględniając specyficzne wymagania anioła. Firma zapewnia całkowitą dyskrecję, jeśli chodzi o personalia inwestorów. Pozostawanie w bazie Capital Match jest bezpłatne dla inwestorów, w każdej chwili można się z niej wycofać.

Inna sieć – Tech Coast Angels z Kaliforni w USA
, pobiera opłaty od akredytowanych potencjalnych inwestorów: 500 dolarów za dołączenie do bazy oraz 50 dolarów za każdy miesiąc pozostawania w tej bazie.

Z kolei ACE-Net, Angel Capital Electronic Network
 sponsorowany przez amerykańskie Ministerstwo ds. MSP (Small Business Administration) obejmuje swoim zasięgiem całe Stany Zjednoczone współpracując z innymi sieciami, które działają lokalnie, pobiera opłaty zarówno od przedsiębiorców, jak i potencjalnych inwestorów. Koszt pozostawania w bazie przez pół roku wynosi dla obu zainteresowanych stron 450 dolarów.

Ostatnią organizacją skupiającą indywidualnych inwestorów, którą można zaprezentować jest The Angels’ Forum (TAF)
 z Kaliforni w USA, działające od 1998 r. TAF zrzeszający 25 aniołów jest zarządzany przez profesjonalny zarząd. Aniołowie - członkowie TAF to doświadczeni biznesmeni – dyrektorzy i właściciele firm, którzy odnieśli sukces. TAF inwestuje w obiecujące firmy technologiczne rozpoczynające działalność gospodarczą, ale wyłącznie w rejonie Silicon Valley i okolicach San Francisco. Zazwyczaj pierwsza kwota zainwestowana w nowe przedsiębiorstwo waha się od 100 do 750 tys. USD i osiąga 3 mln USD. Z TAF jest blisko związany Halo Fund – firma venture capital, która współfinansuje niektóre przedsięwzięcia z TAF. Forum jest członkiem Krajowego Stowarzyszenia Venture Capital (The National Venture Capital Association).

TAF nastawia się na finansowanie nowoczesnych, wręcz rewolucyjnych technologii. W ciągu 4 lat swojej działalności TAF zainwestował w takie dziedziny, jak: produkty konsumpcyjne, oprogramowanie dla przedsiębiorstw, produkty przemysłowe, internet i handel elektroniczny, urządzenia i usługi medyczne, networking, farmacja, półprzewodniki, telekomunikacja.

Wszyscy aniołowie co tydzień spotykają się, aby podejmować decyzje związane z zarządzaniem i rozwijaniem portfela inwestycyjnego. TAF oferuje swoim członkom seminaria, szkolenia, pomoc w rozwiązywaniu różnego typu problemów, możliwość zakupu wielu usług dla biznesu na korzystnych warunkach, wymianę doświadczeń z innymi inwestorami. Od członków oczekuje się aktywnego udziału w ocenianiu potencjału inwestycji, firm znajdujących się w portfolio TAF, rozwiązywaniu trudnych sytuacji. Aniołowie TAF dzięki posiadanemu wykształceniu i kwalifikacjom, obok finansowania, mogą zapewnić cenne kontakty strategiczne i doradztwo (łącznie z udziałem w pracach zarządu) finansowanym firmom. Takie podejście ułatwia wspieranym firmom pozyskanie dodatkowych funduszy ze strony uznanych firm venture capital. W rezultacie TAF stało się preferowanym źródłem finansowania przedsięwzięć w ich wczesnym stadium w Sillicon Valley. 

Potencjalne przedsięwzięcia do finansowania przez TAF w znacznej części są przedstawiane przez członków, ale również wiele aplikacji wpływa bez „przedstawiania”, jednak preferowane są przedsięwzięcia zarekomendowane.

Typowa procedura oceny aplikacji od przedsiębiorców już finansowanych przez TAF odbywa się następująco:

· wszystkie biznes-plany od przedsiębiorców rozpoczynających działalność są weryfikowane pod względem lokalizacji, stopnia zaawansowania biznesu oraz aplikowanej kwoty;

· jeśli powyższe trzy warunki są spełnione, streszczenie i/lub biznes-plan jest przekazywany odpowiednim aniołom do dalszej weryfikacji; jeśli członek TAF, który zarekomendował dane przedsięwzięcie uważa, że warto przyjrzeć się propozycji, zasięga się dalszych informacji oraz/lub organizuje spotkanie z autorem pomysłu;

· jeżeli członkowie TAF wyrażą zgodę na finansowanie firmy, są oni odpowiedzialni za przygotowanie jej do osiągnięcia zaplanowanego celu;

· jeżeli dwóch lub więcej aniołów zdecyduje się finansować firmę rozpoczynającą działalność, autor pomysłu jest zapraszany na jedno z cotygodniowych spotkań członków, aby przedstawić swoją propozycję, a wszyscy decydują wówczas czy będzie ona podlegać dalszej weryfikacji;

· jeżeli po tej pierwszej krótkiej prezentacji aniołowie są nadal zainteresowani pomysłem, przedsiębiorca przygotowuje kolejną, dłuższą prezentację;

· równocześnie odpowiedni członkowie przedstawiają pozostałym raport dotyczący pozycji rynkowej ocenianej firmy, jej zarządu, stosowanych rozwiązań oraz realizacji strategii;

· po dłuższej prezentacji, członkowie przedstawiają argumenty przemawiające za dokonaniem inwestycji;

· jeżeli grupa nadal jest zainteresowana daną propozycją, rozpoczyna się praca nad szczegółami;

· TAF tworzy i finansuje spółkę z o.o., która będzie zarządzała inwestycją;

· na tym etapie również Halo Fund rozważa czy włączy się w finansowanie przedsięwzięcia.

Co pewien czas TAF zaprasza do zaprezentowania swoich przedsięwzięć grupę sześciu przedsiębiorców, których jeszcze nie finansują członkowie. Procedura oceny jest podobna, jak opisana powyżej. Podczas pierwszego spotkania z przedsiębiorcami, w trakcie którego prezentują krótko swoje pomysły, członkowie TAF mają możliwość przeprowadzenia krótkich indywidualnych rozmów z zaproszonymi przedsiębiorcami, aby uzyskać dodatkowe informacje. Dalsza procedura jest podobna z tym, że inwestor zainteresowany danym projektem pomaga firmie przygotować bardziej szczegółową prezentację. Każdy anioł TAF podejmuje decyzje inwestycyjne na własną odpowiedzialność.

Często inwestor TAF zostaje członkiem zarządu wspieranej firmy (ale nie jest to warunkiem koniecznym by przedsiębiorstwo otrzymało finansowanie). Każda firma będąca w portfolio TAF ma swojego „opiekuna” będącego przedstawicielem TAF poprzez utworzoną do nadzoru i obsługi inwestycji spółkę z o.o. Nie musi być nim inwestor, który finansuje bezpośrednio tę konkretną firmę. Każdy anioł jest zaangażowany w średnio 4,3 przedsięwzięcia.

Sposób i procedury inwestowania przez aniołów skupionych w TAF zaowocowały dobrą pozycją forum w środowisku innowacyjnych firm. Inwestorzy otrzymują wsparcie przed i po realizacji inwestycji, problemy związane z poszczególnymi inwestycjami są rozwiązywane kolegialnie, co tydzień otrzymują informację ustną, a co kwartał pisemną nt. statystyk dotyczących firm w portfolio. Aniołowie nawzajem korzystają z własnego doradztwa, a także mają możliwość uczestniczenia w organizowanych przez TAF seminariach i szkoleniach. Zróżnicowanie kwalifikacji, doświadczenia zawodowego i wiedzy inwestorów wpływa na wielkość, jakość i zróżnicowanie finansowanych przedsięwzięć.

W porównaniu z innymi sieciami aniołów zapewniającymi finansowanie inwestycji we wczesnym stadium, TAF oferuje przedsiębiorstwom wiele korzyści. Po pierwsze mogą korzystać z różnorodnego i szerokiego doświadczenia aniołów, ponieważ każdy anioł zgadza się na zapewnianie wszystkim przedsiębiorcom w portfolio TAF profesjonalnego wsparcia ze swojej strony, kontaktów i doradztwa. Po drugie specyficzna struktura i organizacja TAF, skutkuje skupieniem cennych kontaktów i wiedzy, do której dostęp wraz z funduszami uzyskują finansowane firmy, dzięki czemu jest możliwe pozyskanie dalszego finansowania. Członkowie TAF są zachęcani do czynienia starań dla osiągnięcia kolejnego etapu rozwoju przez wspieraną firmę oraz zapewnienia jej dalszego finansowania oraz pozyskania partnerów strategicznych. Po trzecie przedsiębiorcy współpracują z podmiotami powiązanymi z TAF (Halo Fund i spółką z o.o. tworzoną dla każdego przedsięwzięcia) na tych samych zasadach, co ma duże znaczenie w momencie podejmowania istotnych decyzji strategicznych, potrzeby dalszego finansowania, konieczności dostępu do różnych ekspertyz oraz źródeł informacji. 

W Stanach Zjednoczonych dzięki instytucji aniołów zostaje wypróbowanych i sprawdzonych wiele nowych idei, większość z nich kończy się niepowodzeniem, jednak przedsięwzięcia zakończone pomyślnie przynoszą wielowymiarowe korzyści zarówno autorom pomysłów, inwestorom, jak i całej gospodarce.

2.3. Finansowanie nowoczesnych technologii przez banki rozwojowe i komercyjne

2.3.1. Ryzyko finansowe związane z kredytowaniem MSP stosujących nowoczesne technologie (MSP NT)

Historycznie przyjmuje się, że ryzyko niepowodzenia pożyczki czy kredytu bankowego udzielonego przedsiębiorstwom wysokiej techniki jest wyższe niż innym podmiotom gospodarczym. Przekonanie takie jest na tyle powszechne, że w praktyce bankowej uważane jest za oczywistość. Najczęściej wygrywa przekonanie, że nowe produkty i usługi są sprzedawane na niepewnych, niestabilnych rynkach a tempo zmian technologicznych jest tak duże, że przybywa nowych konkurentów i wyzwania konkurencyjne są tak samo silne jak nowe możliwości rynkowe.
 Ponadto podnosi się często fakt, iż przedsięwzięcia nowoczesnych technologii oparte są w większości na wiedzy i kapitale ludzkim, który jest elementem najtrudniej poddającym się ocenie finansowej. Skoro więc nieznane jest ryzyko biznesu opartego na kapitale ludzkim to ryzyko jest, w rozumieniu banków, wysokie. Jednak jak wykazały badania Storey’a i Tether’a
, przeprowadzone w Niemczech, Francji, Włoszech i Wielkiej Brytanii, MSP stosujące nowe technologie, posiadają niższe ryzyko finansowe niż MSP w ogóle. Storey i Tether podają, że założycielami MSP NT są z reguły osoby o zaawansowanej karierze zawodowej i doświadczeniu, posiadające solidną podbudowę edukacyjną i duże zdolności do przyswojenia sobie umiejętności w zakresie zarządzania finansowego. Storey i Tether potwierdzają też większą przeciętną siłę MSP NT w stosunku do MSP ogółem w takich wymiarach jak: przeżywalność przedsiębiorstw, stopa wzrostu, cechy założycieli, czynniki utrudniające lub sprzyjające rozwojowi oraz jakość lokalizacji biznesu
. Na podstawie cytowanych badań można uznać, że MSP NT stanowią z reguły niewielką część nowo zakładanych przedsiębiorstw. Ich cechą charakterystyczną jest ogromna dominacja mężczyzn wśród założycieli (95%) w porównaniu do przeciętnej w UE wynoszącej 66%.

Reasumując należy stwierdzić, że zgodnie z wynikami cytowanych badań, w dużych krajach UE, małe i średnie przedsiębiorstwa wdrażające nowe technologie przedstawiają niższe ryzyko w zakresie kredytowania niż przeciętne MSP. Należy jednak zwrócić uwagę na fakt, iż badania Storey’a i Tether’a koncentrowały się na nowo zakładanych firmach. Takie firmy w Polsce w ogóle nie mogą liczyć na kredytowanie bankowe, niezależnie od tego czy stosują nowoczesne technologie, czy nie. Banki komercyjne w Polsce nie kredytują nowo zakładanych firm. Nie mogą one również liczyć na pomoc banków rozwojowych, ponieważ takich banków nie ma. 

2.3.2. Banki rozwojowe

Banki rozwojowe to z reguły banki publiczne lub publiczno-prywatne, które w swojej misji mają podejmowanie trudnych tematów, z reguły bardzo niechętnie obsługiwanych przez banki komercyjne. Mogłoby się wydawać, że banki rozwojowe godzą się na ponoszenie wyższego ryzyka i w rezultacie osiągają gorsze wyniki finansowe. Jednak niekoniecznie tak musi być i z reguły tak nie jest. Banki rozwojowe najczęściej wypracowują własne procedury działania, które z czasem ograniczają ryzyko kredytowe. Ograniczenie ryzyka jest w większym stopniu wynikiem nabywania doświadczenia w stosowaniu nowatorskich procedur, aniżeli stosowania uniwersalnych metod, które w większości mają ograniczone zastosowanie. 

Powoływanie banków rozwojowych jest najczęściej wynikiem inicjatywy politycznej oraz przeznaczenia odpowiedniej kwoty z budżetu państwa na kapitał banku oraz określenia jego zadań przez władze publiczne. Czasami kapitał pozyskuje się na rynku, ale rolę gwaranta pełni państwo. Zadania banków rozwojowych mogą być albo tematycznie ściśle określone (rozwój eksportu, infrastruktury, transportu, rolnictwa, MSP itp.) albo też mogą one mieć bardziej wielo tematyczny charakter. Ta druga sytuacja oznacza, że w jednym banku rozwojowym realizuje się szereg różnych zadań rozwojowych. 

Przedmiotem zainteresowania pracy są banki oferujące finansowanie dla MSP stosujących nowoczesne technologie. Z reguły te banki rozwojowe, które oferują pomoc dla MSP również oferują finansowanie w zakresie nowoczesnych technologii. Przykłady takiego finansowania można prześledzić na podstawie Business Develeopment Bank of Canada (Bank Rozwoju Biznesu w Kanadzie), Europejskiego Banku Inwestycyjnego oraz niemieckiego Zakładu Kredytowania Odbudowy (Kreditanstalt für Wiederaufbau). 

Bank Rozwoju Biznesu w Kanadzie BDC został założony w latach pięćdziesiątych jako Federalny Bank Rozwoju Biznesu. W roku 1995 została dokonana reorientacja strategii funkcjonowania banku w kierunku nowoczesnych technologii, a z jego nazwy znikło słowo „federalny”. Bank od początku był zaprojektowany jako bank ukierunkowany na wspieranie rozwoju małego biznesu. Ostatnie, dostępne dane ekonomiczne BDB dotyczą roku 2001. W tym roku umożliwił on finansowanie i konsulting dla ponad 20 tys. MSP. Ponadto, bank przyznał nowe kredyty w wysokości 1 538 mln C$
, a jego akcja kredytowa wyniosła 6 057 mln C$. Bank udzielił tzw. podporządkowanego finansowania w wysokości 70 mln C$ oraz wszedł kapitałem typu veture capital w nowe przedsięwzięcia kwotą 296 mln C$. W ramach działalności banku, w 2001 roku funkcjonowało 20 centrów przedsiębiorczości. Bank prowadził także usługi konsultingowe w ramach BDC Consulting Group
. Bank wykorzystuje również Internet do kontaktów z klientami. Usługi BDC dostępne są w ramach banku internetowego BDC Connex. BDC zachęca przedsiębiorców do korzystania z tego kanału dostarczania usług bankowych dla MSP. 

Produkty oferowane przez BDC dla biznesu technologicznego charakteryzują się w dużym stopniu połączeniem ekspertyzy (usługi konsultingowej) oraz finansowania. Duży wkład banku w zapewnienie różnego rodzaju usług pokrewnych wobec finansowania, a przede wszystkim ekspertyzy konsultingowej pozwala znacznie ograniczyć ryzyko finansowe banku i prowadzi do wzrostu jego dochodowości. Bank corocznie płaci dywidendę rządowi federalnemu Kanady. Jest to więc opłacalne przedsięwzięcie dla rządu.

Przedsiębiorca zainteresowany założeniem biznesu technologicznego może na stronach internetowych BDC (http://www.bdc.ca/) dokonać samooceny, czy jego przedsięwzięcie jest realne i może być sfinansowane przez bank (Test Zdolności Przedsiębiorczych). Na stronach banku zawarte są schematy przygotowywania biznes planu, wytłumaczone są podstawowe pojęcia związane z finansowaniem MSP, jak również i zaawansowanych technologii. 

Produkty finansowe BDC dla MSP NT oferowane są w ramach programów (pakietów). Do najważniejszych zaliczyć można:  

· Program Mikro Biznesu

· Program Finansowania Innowacji

· Program Podporządkowanego Finansowania

· Program Zapewnienia Kapitału Obrotowego dla Wzrostu

· Techno-net: Okresowe Finansowanie dla Wdrożenia Handlu Elektronicznego.

W ramach niemal każdego pakietu dostępne są usługi konsultingowe. Przykładowo w ramach programu Mikro Biznesu, oferującego kredyty w granicach od 5 do 50 tys. C$ dla istniejących przedsiębiorstw i do 25 tys. C$ dla rozpoczynających biznes, przygotowuje się plan wsparcia menadżerskiego dla nowo zakładanego biznesu poprzez konsultacje, pomoc w przygotowaniu dokumentów, szkolenia czy też spotkania w małych grupach. Warunkiem uzyskania finansowania w ramach tego pakietu jest zademonstrowanie realistycznego potencjału rynkowego i faktycznych możliwości sprzedaży. 

Pakiet finansowania innowacji jest skierowany do już istniejących przedsiębiorstw ze znaczącym potencjałem wzrostu, solidnym biznes planem, przemyślaną i dynamiczną strategią działania, mocnym zespołem menadżerskim, dobrymi perspektywami rozwoju, pozycją konkurencyjną czy obiecująca pozycją strategiczną. W ramach tego pakietu dostępne są kredyty do wysokości 250 tys. C$. Mogą być one wykorzystane na różne cele od finansowania kapitału obrotowego aż do wykupu przedsiębiorstwa przez zarząd. 

Pakiet Podporządkowanego Finansowania (Subordinate Financing) przypomina z jednej strony finansowanie dłużne, ponieważ dłużnik spłaca pożyczkę, a z drugiej strony, spłata jest oparta nie na amortyzacji aktywów, jak to ma zwykle miejsce w przypadku kredytów, ale na faktycznych wpływach pieniężnych. Rozwiązanie takie pozwala na wspólne pokrywanie przez bank i firmę ryzyka oraz umożliwia obu jednostkom udział w zysku. Bank jest pożyczkodawcą upoważnionym do udziału w zyskach firmy. Bardzo często takie finansowanie nazywane jest quasi kapitałowym (quasi equity). W bilansie banku środki figurują jako aktywa kredytowe, natomiast w firmie są środkami obcymi i pozwalają na wpisywanie „quasi dywidend” w koszty. Tego rodzaju finansowanie nie jest dostępne dla firm w trudnościach finansowych. 

W ramach programu finansowania kapitału obrotowego dostępne jest finansowanie do 100 tys. C$ pod warunkiem, że firma korzysta już z linii kredytowej. Rozwiązanie to zwiększa potencjał korzystania z linii kredytowych banków komercyjnych. 

Bardzo interesującym produktem jest techno.net: Okresowe Finansowanie dla Wdrożenia Handlu Elektronicznego. W ramach tego pakietu kredytowego można finansować zakup środków trwałych takich jak serwery czy inny sprzęt komputerowy, licencje, oprogramowanie, środki zabezpieczenia transakcji, opłacać wysiłki marketingowe, finansować kapitał obrotowy, ułatwiać dostęp do dostawców. Finansowanie obejmuje kwoty do 500 tys. C$. Spłaty kapitału mogą się rozpocząć w momencie, kiedy projekt wejdzie w pełni w fazę operacyjną, stosownie do zatwierdzonego biznes planu, a okres spłat może sięgać od trzech do pięciu lat. 

Oferowanie tak specjalistycznego produktu może być możliwe pod warunkiem odpowiedniej kompetencji banku w zakresie handlu elektronicznego. Jednak takie wąskie podejście produktowe umożliwia nabycie odpowiedniego doświadczenia w finansowaniu rozwoju handlu elektronicznego. Ponieważ posiada ono charakter unikatowy na rynku, wiele firm zgłasza się do banku, co zwiększa doświadczenie banku i szanse na prowadzenie dochodowego biznesu. 

Podejście BDC do finansowania firm o nowoczesnej technologii jest bardzo uporządkowane. Jego struktura polega na oferowaniu wielu pakietów, w tym kilku wyodrębnionych: ze względu na fazę działalności MSP (pakiet startowy), etap rozwoju handlowego (wdrażanie handlu elektronicznego) lub też rodzaj finansowania (finansowanie podporządkowane). Ponadto bank jest dystrybutorem kapitału typu venture capital, co w pełni pozwala zaspokoić potrzeby nowoczesnych MSP. Oferta jest więc kompleksowa. Należy podkreślić, iż w ramach działalności banku zintegrowano doradztwo w zakresie prowadzenia biznesu z jego finansowaniem. Ogranicza to radykalnie ryzyko niepowodzenia przedsięwzięć, ponieważ bank poszerza w ten sposób zakres dostępnej informacji. Dzięki konsultingowi bankowej grupy konsultingowej, przygotowywane plany biznesowe są zdecydowanie wyższej jakości. Również pomoc menadżerska zapewniana start-upom istotnie ogranicza ryzyko niepowodzenia biznesu. Reasumując, Bank Rozwoju Biznesu w Kanadzie jest interesującym przykładem funkcjonowania banku publicznego w zakresie wspierania rozwoju firm nowoczesnych technologii. Środki BDC są z reguły oprocentowane w wysokości 300 punktów bazowych powyżej stopy kredytów międzybankowych. W warunkach Kanady to oprocentowanie jest niższe niż oprocentowanie możliwe do pozyskania z banków komercyjnych. 

Kreditanstalt fur Wiederaufbau (Zakład Kredytowania Odbudowy) KfW został powołany po II wojnie w celu wspomożenia procesu odbudowy Niemiec po zniszczeniach wojennych. Z czasem, po zrealizowaniu podstawowego celu, bank zaczął się specjalizować w finansowaniu MSP, mieszkalnictwa, infrastruktury, odnawialnej energii oraz innowacji. Znaczna część, udostępnionej przez USA, pomocy w ramach Programu Odbudowy Europy (Europe Recovery Program – zwany potocznie planem Marshalla) została przeznaczona na kredytową pomoc dla MSP. Ponieważ fundusz miał charakter odnawialny – nadal istnieje. KfW jest bankiem państwowym o dużych możliwościach kredytowych. Jego zaangażowanie w programy rozwoju gospodarczego w 2001 roku sięgnęło kwoty 33,7 mld euro. Z tego aż 25,2 mld euro to zaangażowanie inwestycyjne. Zaangażowanie inwestycyjne KfW w sektorze MSP w 2001 sięgało 8,2 mld euro
. 

Dla biznesu technologicznego KfW oferuje kilka programów wsparcia finansowego. Obejmują one:  

· Program Finansowania Inwestycji w Kapitał w Technologii, wspólny z Federalnym Ministerstwem Gospodarki

· Program Innowacyjny Programu Odbudowy Europy – Wariant Kapitałowy

· Fundusz Partycypacyjny (Wschodni)

· Program Partycypacyjny Programu Rozwoju Europy

· Program Venture Capital KfW.

Zadaniem Programu Finansowania Inwestycji w Kapitał w Technologii jest udzielanie pożyczek na refinansowanie inwestycji w kapitał własny. Adresatami pożyczek są firmy venture capital, instytucje kredytowe, przedsiębiorstwa i osoby prywatne (inwestorzy w kapitał własny), którzy chcą dokonać inwestycji w kapitał własny w małych przedsiębiorstwach opartych na technologii. Maksymalna wartość pożyczki w ramach tego programu sięga 1,4 mln euro, a maksymalny okres spłaty pożyczki wynosi do 10 lat. Te kwoty odnoszą się do inwestorów zewnętrznych (equity investors). Odbiorcą kapitału musi być mała firma, która ma mniej niż 5 lat. 

Uzyskany kapitał może być przeznaczony przez odbiorców na: 1) działania typu B+R, włączając produkcję i testowanie prototypów, 2) usprawnianie istniejących technologii aż do osiągnięcia rynku, 3) inwestycje w marketing. Wśród wielu zastrzeżeń kredytowania jest jedno generalne, że nowy produkt musi oferować przewagę konkurencyjną i możliwości rynkowe na rynku, na którym odbiorca kapitału operuje. Odbiorca kapitału musi płacić opłaty inwestycyjne dla inwestora kapitałowego. Przynajmniej część opłaty dla inwestora powinna być uzależniona od zysku. 

Program Innowacyjny Programu Odbudowy Europy – Wariant Kapitałowy oferuje pożyczki na refinansowanie kapitału własnego indywidualnych osób lub firm do wysokości 5 mln euro. Warunkiem jest nie przekraczanie przez firmę obrotów 125 mln euro. Pożyczka musi być wykorzystana na ściśle określone cele, związane z B+R oraz wprowadzaniem produktu na rynek. Standardowy okres pożyczki obejmuje okres 10 lat. Wysokość opłat inwestorskich powinna być negocjowana, a przynajmniej część z niej powinna być uzależniona od wysokości uzyskiwanego zysku. Program oferuje stałe stopy procentowe przez cały okres pożyczki.

Inne programy obejmują refinansowanie inwestycji firm venture capital w przedsięwzięcia gospodarcze za pomocą długoletniego kredytowania (10-15 lat). Generalnie większość programów banku ma charakter apexowy. Oznacza to, że bank jest dystrybutorem środków, których ostateczną dystrybucją zajmują się inne banki, firmy venture capital czy też nawet konkretni inwestorzy. 

Zakład Kredytowania Odbudowy oprócz działań mających na celu pobudzanie rozwoju gospodarczego Niemiec prowadzi również programy wspierania rozwoju w innych krajach, w tym w krajach rozwijających się oraz w Europie Centralnej. Preferencyjny kredyt inwestycyjny KfW jest w Polsce dostępny za pośrednictwem BRE Banku. 

Bardzo istotną techniką pozyskiwania kapitału na finansowanie MSP jest sekurytyzacja. Została ona zapoczątkowana w latach osiemdziesiątych. Sekurytyzacja polega na transferowaniu ryzyka związanego z kredytami dla MSP na rynek kapitałowy. Aktywa kredytowe są „pakowane” w mechanizm specjalnego przeznaczenia (Special Purpose Vehicle – SPV). W oparciu o pakiet pożyczkowy emituje się obligacje, które posiadają własną nazwę. Nabywcy uzyskują procent oraz spłatę obligacji według normalnych stawek rynkowych. Postępowanie takie pozwala bankowi uwolnić część kwot zamrożonych w pożyczkach na nowe kredyty, znacząco poprawia bilans, a ponadto pozwala na osiągnięcie przez bank pośredniczący specjalnej premii w zamian za przejęcie ryzyka finansowego. Instrument ten charakteryzuje się bardzo dobrą płynnością i znajduje chętnych nabywców. W USA sekurytyzacji dokonuje SBA w odniesieniu do pożyczek dla MSP gwarantowanych przez rząd
.

Zakład Kredytowania Odbudowy dokonał w 2001 roku transakcji w zakresie sekurytyzacji wartości 2,7 mld euro w odniesieniu do pożyczek dla MSP. Rozpoczęto również sekurytyzację pożyczek budowlanych na prywatne budownictwo mieszkaniowe. Wartość drugiego programu osiągnęła w 2001 roku 2,6 mld euro
. 

Reasumując, należy stwierdzić, iż niemiecki Zakład Kredytowania Odbudowy działa na rzecz zwiększenia możliwości prywatnego sektora finansowego, znacznie zwiększając jego potencjał w zakresie kredytowania i finansowania kapitałem typu „venture capital”. Ponadto bank wchodzi elastycznie w te nisze rynkowe finansowania MSP, które są mało atrakcyjne dla sektora banków komercyjnych. Skuteczne przetransferowanie doświadczeń amerykańskich na grunt niemiecki w zakresie sekurytyzacji pozwoliło na znaczne zwiększenie możliwości w zakresie kredytowania MSP oraz prywatnego budownictwa mieszkaniowego. Wśród programów KfW dotyczących wspierania rozwoju nowoczesnych technologii warto zwrócić uwagę na programy refinansowania kapitału własnego wieloletnimi pożyczkami dla inwestorów kapitałowych w przedsięwzięciach wysokich technologii. Tego typu rozwiązania zwiększają potencjał sektora venture capital w Niemczech.  

Europejski Bank Inwestycyjny (European Investment Bank - EIB) został powołany w 1958 r., a zasadniczym celem jego działalności jest wspieranie zrównoważonego rozwoju Europy w zakresie inwestycji kapitałowych. Bank pozyskuje większość swoich środków na rynku kapitałowym, a obligacje EIB osiągają najwyższy rating kredytowy (AAA). Bank finansuje długoterminowe inwestycje w takich zakresach jak: gospodarka, technika, ochrona środowiska i finanse. W 1997 r. EIB rozpoczął realizację trzyletniego Amsterdamskiego Programu Działań Specjalnych (Amsterdam Special Action Programme – ASAP) ukierunkowanego na stymulowanie inwestycji w technologicznie innowacyjnych MSP. W roku 2000 EIB rozpoczął realizację Inicjatywy Innowacyjnej 2000 (Innovation 2000 Initiative). Program ten grupuje razem nowe przedsięwzięcia EIB w zakresie sieci informacyjnych, formacji kapitału ludzkiego, oraz inwestycji korporacyjnych w dobra niematerialne (programy, licencje itp.).
 

Główne elementy programu ASAP zawierały: 

· Utworzenie specjalnego okienka dla wspieraniu finansowania technologicznych MSP i MSP o wysokiej stopie wzrostu oraz wyasygnowanie na ten cel kwoty 1 mld euro z nadwyżek banku. 

· Europejskie Ułatwienia Technologiczne (The European Technology Facility - ETF), wspólny program z Europejskim Funduszem Inwestycyjnych, o wartości 125 mln euro, w celu zapewniania kapitału wysokiego ryzyka dla biznesu technologicznego. 

· Rozwój finansowania EIB w zakresie zdrowia, edukacji, odnowy miast oraz ochrony środowiska. Oznaczało to rozszerzenie finansowania projektów infrastrukturalnych na nowe, nie objęte finansowaniem dziedziny. 

· Zwiększenie zakresu finansowania sieci trans europejskich.

W ramach programu Inicjatywy Innowacyjnej 2000, założono zwiększenie aktywności w zakresie finansowania MSP kapitałem typu venture cpaital. Założono, że dokonane to zostanie poprzez reformę Europejskiego Funduszu Inwestycyjnego w kierunku przekształcenia go w specjalistyczną instytucję do wspomagania finansowania firm venture capital. W założeniach EFI miał obejmować od 10 do 15% kapitału z określoną na początku wizją wyjścia z firmy. Większość inwestycji mieściła się w granicach od 1 do 3 mln euro
. Wartość wkładów kapitałowych grupy EIB sięgała pod koniec 2001 roku 1,2 mld euro. 

Działania EIB zwiększały możliwości zarówno kredytodawców jak i firm venture capital, ale były tylko uzupełnieniem działań inwestorów prywatnych (czy też funduszy). EIB zaangażował się również w duże projekty infrastrukturalne, które znacznie podnosiły sprawność funkcjonowania biznesu technologicznego. 

EIB jako zasadę, przyjął operowanie przez pośredników: banki komercyjne, fundusze inwestycyjne, firmy venture capital itp. Fundusze, w które inwestuje EIB musiały być ulokowane w Unii Europejskiej. Lista partnerów EIF i EIB w tym zakresie przekracza 70 jednostek. 

Analizując modele działania banków rozwojowych, wspierających biznes technologiczny w Kanadzie oraz w Niemczech i generalnie w Europie, należy stwierdzić, iż modele te znacznie się różnią. Model europejsko-niemiecki opiera się na bankach apeksowych, hurtowych, które wypracowują produkty, następnie poszukują pośredników, z reguły innych instytucji finansowych, a następnie dystrybucja jest dokonywana przez pośredników. Model kanadyjski opiera się na bezpośrednim kontakcie z klientem oraz pogłębionym rozpoznaniu jego potrzeb. Model kanadyjski zapewnia bezpośredni kontakt twórców produktów z klientami, co pozwala na lepsze dopasowanie produktu do potrzeb klientów. Jego mankamentem jest zawężenie oferty tylko do sieci jednego banku. Z kolei model apeksowy wciąga w trudne nisze finansowania MSP sektor prywatny (banki komercyjne). Model apeksowy jest znacznie trudniejszy do wdrożenia, ponieważ banki preferują zagospodarowanie swoich środków depozytowych, a nie środków udostępnionych przez bank hurtowy (zarabiają na tym znacznie więcej). 

Model apeksowy i model bezpośredni różnią się także ogólną filozofią: w apeksowym modelu sukces programu zależy od aktywności pośredników oraz ich wiedzy w zakresie finansowania rozwoju przedsiębiorstw, natomiast w modelu bezpośrednim decyduje indywidualny wysiłek banku rozwojowego. Ten drugi model zakłada, że sektor banków komercyjnych nie będzie chciał się podejmować trudnych zadań w zakresie finansowania. 

Banki rozwojowe posiadają kapitał ludzki najwyższej jakości. Są one w stanie wdrażać nowe produkty finansowe na trudnych rynkach, testować je, doprowadzać do ich upowszechnienia w sektorze komercyjnym, odstępować od łatwych tematów (np. banki rozwojowe teraz odstępują od typowego finansowania inwestycji MSP, ponieważ dobrze robią to już banki komercyjne) oraz podejmować nowe trudne tematy. W istocie rzeczy banki rozwojowe zajmują się upowszechnieniem innowacji finansowych. Finansowanie biznesu technologicznego jest właśnie takim przykładem. 

 2.3.3. Banki komercyjne

Produkty finansowe oferowane dla biznesu technologicznego posiadają typowy charakter niszowy. Zaspokajają specyficzne potrzeby, nie mają z reguły charakteru powszechnego, ich bezpieczna sprzedaż wymaga bardzo dobrej znajomości branży. Finansowaniem biznesu technologicznego mogą zajmować się wyspecjalizowane banki niszowe albo też banki uniwersalne w ramach wyspecjalizowanych komórek czy departamentów bankowości technologicznej. Tradycyjnie za pionierów komercyjnej bankowości technologicznej uważa się Stany Zjednoczone. W ostatnich latach istotne wyniki w tym względzie osiągnął Izrael. W krajach Unii Europejskiej finansowanie biznesu technologicznego przez banki komercyjne nie było zbyt powszechne, ale i tutaj zaznaczają się poważne zmiany. 

W Stanach Zjednoczonych banki oferują produkty pożyczkowe z gwarancjami SBA, które są bardzo dobrze dopasowane do potrzeb biznesu technologicznego. Podstawowa infrastruktura produktów finansowych dla biznesu technologicznego (rodzaje produktów, warunki ich udostępniania, warunki kosztowe, zasady spłaty, kanały dystrybucji i autoryzacja w tym zakresie, itp.) zostały ukształtowane dawno i funkcjonują bardzo skutecznie. Poza produktami kredytowymi, powiązanymi z programami federalnymi, banki amerykańskie bardzo blisko współpracują z firmami venture capital
.  

Z reguły banki amerykańskie zajmują uzupełniającą pozycję w poolu finansowym, zapewniając kredyty inwestycyjne. Są one uzupełnieniem zastrzyków finansowych dokonanych wcześniej przez firmy venture capital, aniołów lub też większe przedsiębiorstwa. Banki preferują firmy, które znajdują się w fazie silnego wzrostu, chociaż niekoniecznie muszą już istnieć znaczące wpływy oraz posiadają produkty, które charakteryzują się znaczącym potencjałem rynkowym
.

M.E. Begovich
 wyróżnił trzy grupy banków obsługujących biznes technologiczny w USA:

· Niedużą liczbę małych banków specjalistycznych, często z aktywami poniżej 1 mln dolarów, które zapewniały kredyt dla MSP znajdujących się we wczesnych fazach rozwojowych, często nie przynosząc jeszcze dochodu. Te firmy posiadały umiarkowane potrzeby kredytowe. 

· Większą liczbę banków specjalistycznych obsługujących firmy technologiczne, które już zaczęły generować dochody. Te banki były z reguły większe i miały one znacznie większe możliwości kredytowania i zaspokojenia potrzeb firm będących w fazie intensywnego wzrostu. 

· Główne banki oferujące usługi dla większych firm, np. poprzez organizowanie kredytów syndykatowych czy też konsorcjalnych. Te banki z reguły potrzebowały lepszego zrozumienia potrzeb sektora technologicznego i nie chciały mocno wystawiać się na ryzyko. Doświadczały one także dużej konkurencji ze strony firm lesingowych oraz pożyczkodawców skoncentrowanych na finansowaniu aktywów. 

Banki wyspecjalizowane w finansowaniu biznesu technologicznego oferują z reguły typowe produkty typu: zarządzanie pieniądzem, produkty kredytowe, bankowość inwestycyjną oraz bankowość internetową. Wydzielone oddziały lub podmioty podporządkowane zajmują się finansowaniem transakcji typu venture capital. Typowe dla obsługi sektora zaawansowanych technologii są produkty kredytowe, bankowość inwestycyjna, bankowość internetowa oraz operacje kapitałowe. 

Produkty kredytowe banków komercyjnych USA dla biznesu technologicznego są traktowane jako uzupełnienie inwestycji typu veture capital. Kredyty są udzielane po dogłębnym zapoznaniu się z projektem i ocenie czy projekt ten posiada szanse na danym rynku. Sillicon Valley Bank bierze pod uwagę następujące kryteria przy analizowaniu produktów kredytowych dla biznesu technologicznego: 

· Finansowanie kapitałem własnymi i poziom zaangażowania inwestorów

· Branża

· Plan biznesowy i model biznesu

· Etap rozwoju firmy

· Przywództwo rynkowe i korzyści konkurencyjne

· Trendy w branży oraz tempo zmian w technologii
.

Tenże bank specjalizuje się także w kilku innych branżach, uznanych przezeń za kluczowe, ale nie będące biznesem technologicznym: firmy venture capital, winnice, media, organizacje religijne oraz wolne zawody.

Banki oferują także bardzo zaawansowane produkty wspomagające poprzez kanał bankowości internetowej: składanie aplikacji kredytowych drogą internetową, prowadzenie rachunkowości firmy poprzez Internet przy pomocy bankowego pakietu, narzędzia wspomagające przygotowanie biznes planu, narzędzia wspomagające podejmowanie decyzji finansowych. Nawet osoby całkowicie nie zaznajomione ze specyfiką bankowości i kwestiami finansowania mogą, w drodze internetowego „prowadzenia” szybko przyswoić sobie nieznane pojęcia ekonomiczno-finansowe i szybko skorzystać z produktów banku. Przykładem bardzo zaawansowanych rozwiązań w tym zakresie jest Comerica Bank
.

Niektóre banki posiadają wyspecjalizowane firmy zależne zajmujące się finansowaniem typu venture capital. Sillicon Valley bank posiada firmę VC, która wyspecjalizowała się w finansowaniu fuzji i przejęć - Alliant Partners. Zapewnia to kompleksowość usług. Rozwój Sillicon Valley Bank będzie przedmiotem studium przypadku, które zaprezentowano w trzeciej części pracy. 

W Izraelu sytuacja w zakresie finansowania technologii jest wyznaczana przez trzy czynniki:

· „istotne wsparcie rządu dla biznesu technologicznego (Rosenberg 1999);

· dobrą podaż kapitału inwestycyjnego i inne korzystne warunki ramowe (Bannock 1998);

· silne powiązania z amerykańskimi środowiskami biznesowymi i finansowymi jako z kluczowym handlowym (eksportowym) partnerem.”

Bardzo ważną rolę w finansowaniu biznesu technologicznego w Izraelu pełnią fundacje bilateralne (np. amerykańsko-izraelska, kanadyjsko-izraelska itp.), również podaż funduszy typu venture capital jest wystarczająca, co powoduje, że banki izraelskie są bardziej chętne w zajmowaniu uzupełniającej pozycji w finansowaniu biznesu technologicznego. Banki izraelskie mogą śledzić działania firm typu venture capital, fundacji rządowych lub międzyrządowych, utrzymywać kontakty oraz oferować produkty dłużne firmom, prowadzącym stabilną działalność gospodarczą. Do najważniejszych banków izraelskich, zajmujących się obsługą biznesu technologicznego zaliczyć można: Luomi Bank i Israel Discount Bank. 

W Europie, jak oceniają autorzy badania Funding new technology based firms by commercial banks in Europe, banki komercyjne w większości chciałyby mieć wizerunek banków zainteresowanych wspieraniem biznesu technologicznego, ale w praktyce koncentrują się na skutecznym administrowaniu ryzykiem. Ponieważ biznes technologiczny jest postrzegany jako wysoce ryzykowny, ze względu na wprowadzanie produktów na nowe, niepewne rynki, szybko postępujące zmiany technologiczne oraz bardzo duże wyzwania konkurencyjne, to w praktyce banki są bardzo wstrzemięźliwe w finansowaniu tego typu biznesu. 

Chociaż, jak zaznaczają autorzy raportu Funding…
, trudno jest w oparciu o dokonane badania wyszczególnić „typy” banków finansujących biznes technologiczny w Europie, to można wyszczególnić pewne cechy charakterystyczne:

· „Geograficzna koncentracja w pobliżu zgrupowań biznesu technologicznego, rozwiniętego na tyle dostatecznie, że bank już obecnie zapewnia finansowanie dużego biznesu technologicznego;

· Doświadczenie zdobyte w finansowaniu dużego biznesu technologicznego skutkuje tym, że kluczowe kierownictwo banku rozumie regionalny rynek technologiczny;

· Doświadczenie oraz działania lokalnych konkurentów wpływają pozytywnie na formowanie polityki banku wobec biznesu technologicznego”
.

Jak wykazały wspomniane badania, zasadnicze produkty oferowane przez banki komercyjne w Europie zawierają najczęściej: pakiety dla biznesu technologicznego, gwarancje kredytowe, specjalne schematy oceny, dostęp do ekspertyz w zakresie nowoczesnych technologii oraz środki budowy bezpieczeństwa.

Pakiety dla biznesu technologicznego zawierały z reguły zapewnienie dostępu do tanich lub preferencyjnych linii kredytowych, subsydiów publicznych oraz grantów. Czasami banki komponowały pożyczki ze stopami procentowymi opartymi na wyniku przedsięwzięcia gospodarczego albo planowały kredyty z karencją płacenia procentów. Od czasu do czasu instrumenty kredytowe były kombinowane z opcją wejścia banku na kapitał własny firmy. Jednak, jak stwierdzili autorzy studium na stronie 45, banki, chociaż chętnie podawały, co jest dostępne dla firm technologicznych, z reguły odmawiały publikowania szczegółów na temat pakietów dla biznesu technologicznego. Oznacza to, że banki komercyjne w Europie oferowały produkty dla tego sektora, ale z nieznanych przyczyn nie zastosowały segmentacji oferty. Znacznie łatwiej jest sprzedawać wystandaryzowany produkt niż produkt „wszystko”. Można się jedynie domyślać, iż prawdopodobnie przyczyną takiego postępowania mogło być jednoczesne oferowanie produktów komercyjnych banku wraz ze środkami subsydiowanymi, co w większości schematów pomocy publicznej jest niedopuszczalne. 

Informacje zebrane przez autorów raportu nt. finansowania biznesu technologicznego w krajach UE, wskazują, iż w praktyce banki komercyjne są ważnymi pośrednikami w dostarczaniu pomocy publicznej dla biznesu technologicznego. 

Udzielanie gwarancji kredytowych przez banki jest w poważnym stopniu ubezpieczane przez inne instytucje. W poszczególnych krajach funkcjonują różne typy systemów poręczeń kredytowych i banki komercyjne są ich aktywnymi uczestnikami. 

Ocena ryzyka finansowania biznesu technologicznego jest dokonywana w ramach schematów ratingu technologicznego („technology rating schemes”). Program Innowacyjny UE finansował dwa konsorcja w zakresie budowy takiego ratingu: 1) Natwest, ING, Deutsche Bank, 2) InvestKredit, SPEF, Banque de Development des PME.

Jak wskazują przedstawione wyniki badań, na początku roku 2000 w krajach UE wybrane banki komercyjne finansowały rozwój biznesu technologicznego, najczęściej dużego i średniego, próbowały ustrukturyzować podejście wobec małego biznesu technologicznego, wypracowując reguły ratingu. Bardzo często administrowały produktami subsydiowanymi, czasami próbując dodać do nich swoje pakiety usług. Zdecydowana większość banków nie wydzielała w swoich portfelach biznesu technologicznego i bardzo problematyczne było określenie charakterystyk finansowych tego typu klientów. Brak segmentacji utrudnia oferowanie jednolitych pakietów produktów. Jednocześnie, jak stwierdzili autorzy studium, banki krańcowo niechętne nie chciały dzielić się danymi wrażliwymi handlowo dotyczącymi biznesu technologicznego
. Takie podejście banków do danych poszczególnych jednostek jest zrozumiałe, jednak niechęć dostarczania danych zagregowanych mogła wynikać z faktu, iż te transakcje były albo bardzo opłacalne albo bardzo ryzykowne, co nie mieści się w optyce funkcjonowania banków (ta druga sytuacja). 

Jednak na podstawie badań w krajach UE stwierdzono, że nie więcej niż 15% banków oferowało produkty dla biznesu technologicznego, najczęściej wartość produktów dłużnych mieściła się w granicach 50-500 tys. euro, a aktywność banków odzwierciedlała uprzednie działania firm venture capital w tym względzie. W Europie nie było banków komercyjnych typowo wyspecjalizowanych w finansowaniu biznesu technologicznego.

2.4. Gwarancje kredytowe i kapitałowe dla biznesu technologicznego

Systemy gwarancji kredytowych dla małych i średnich przedsiębiorstw są bardzo rozpowszechnione na świecie. Autorzy studium zrealizowanego na zlecenie Komisji Unii Europejskiej zlokalizowali 47 schematów ważniejszych mechanizmów gwarancyjnych funkcjonujących w krajach UE, USA, Kanadzie i Republice Czeskiej. Z wymienionych krajów tylko w Niemczech funkcjonował wydzielony schemat gwarancyjny dla biznesu technologicznego, ale w Austrii, Holandii, USA, Danii, Finlandii, Włoszech oraz Szwecji istniały schematy gwarancyjne dopasowane do potrzeb biznesu technologicznego, chociaż nie zawierały nazwy „firmy nowych technologii”. W pozostałych analizowanych krajach, udzielanie gwarancji kredytowych dla biznesu technologicznego odbywało się „przy okazji” gwarantowania kredytów dla MSP. Można więc stwierdzić, iż wyodrębniony system gwarancji kredytowych dla biznesu technologicznego nie jest bardzo powszechny. 

Sytuacja taka może wynikać ze specyfiki finansowania nowych przedsięwzięć w zakresie nowoczesnych technologii. Ponieważ traktowane są one jako przedsięwzięcia wysokiego ryzyka, powinny być w zasadniczym stopniu finansowane kapitałem własnym. Jak powszechnie uważa się, rola instrumentów dłużnych jest dosyć ograniczona. W przypadku realizacji nowej inwestycji w większości finansowanej kapitałem własnym, a uzupełniająco kapitałem dłużnym, bank kredytujący nie musi poszukiwać dodatkowych zabezpieczeń, ponieważ wystarczający może okazać się kapitał własny firmy (zarówno pochodzący od przedsiębiorcy jak i inwestorów venture capital).

Ponieważ nie jest celem niniejszego opracowania omawianie istoty i reguł funkcjonowania systemów gwarancyjnych, to w tym punkcie zasadniczo skoncentrowano się na omówieniu systemu niemieckiego prowadzonego przez Zakład Kredytowania Odbudowy (KfW) oraz uzupełniająco systemów, które zostały uznane przez autorów studium Guarantee...
, za „wysoce odpowiadające” potrzebom biznesu technologicznego.

Na początku warto zwrócić uwagę, że gwarancje niekoniecznie muszą dotyczyć kredytów na zakup wartości materialnych i niematerialnych, mogą one także dotyczyć kapitału własnego wnoszonego przez inwestora do przedsiębiorstwa. 

Niemiecki Zakład Kredytowania Odbudowy prowadzi program KfW Venture Capital Programme, w ramach którego udziela gwarancji w zakresie pokrycia ryzyka wejścia kapitałowego do firmy w granicach maksymalnie do 40-50% wartości zainwestowanego kapitału, w zależności od miejsca położenia przedsiębiorstwa. Okres gwarancji obejmuje 10 lat a składka wynosi od 0,45% do 2,2% rocznie
. Inne programy dotyczące wspierania biznesu technologicznego nie są oficjalnie nazwane gwarancjami, ale KfW zapewnia refinasowanie pożyczek dla współpracujących banków. O ile studium Guaranttee schemes..., operuje sformułowaniem „gwarancje”, to sam KfW używa sformułowania „refinansowanie”. I tak przykładowo gwarancje KfW w ramach programu ERP Innovation Programme obejmują koszty pożyczki do 100% wartości kosztów B+R, a 50% lub 80% kosztów pożyczki w odniesieniu do fazy wprowadzania produktu na rynek. Ponadto banki pośredniczące otrzymują 60% gwarancji od KfW na spłatę zobowiązania płatniczego oraz pierwszeństwo w zakresie zaspokojenia roszczeń z zabezpieczenia dłużnika. Generalnie KfW posiada gwarancje rządu federalnego i władz krajowych RFN.

Austriacka agencja FGG (Finanzierungsgarantie GmBH) zapewnia gwarancje w wysokości 50% wartości wniesionego kapitału. Duńska agencja Vaeksfonden zapewnia gwarancję pokrywającą  45%  kosztów rozwojowych. We Włoszech zakres gwarantowanego kredytu sięga 50% wartości pożyczki (programy UFP i Confidi Toscana), w Holandii - 40%.

Korzystający z gwarancji opłaca z reguły opłatę wstępną (zasadniczą), czyli składkę gwarancyjną, ponadto płaci za administrowanie gwarancją. Wśród programów analizowanych w studium wartości te sięgały od 0,3% do 2,2%, przy czym większość składek była na poziomie poniżej 1%. Gwarancje z reguły obejmowały okres od 3 do 10 lat. 

Bardzo interesujące zasady przyjęto przy wycenie oprocentowania pożyczek gwarantowanych przez rząd. W Austrii oprocentowanie było na poziomie oprocentowania obligacji rządowych plus 0,5-1,375%. W Niemczech KfW oferował stopy procentowe poniżej rynkowych. W Holandii w 2000 roku stosowano stopę stałą w wysokości 5,7%, w Stanach Zjednoczonych określono, że obciążenie procentowe od wkładów kapitałowych udzielanych przez Small Business Investment Corporations biznesowi technologicznemu nie może być wyższe niż 7% powyżej kosztu pozyskania kapitału. Można stwierdzić, iż w zakresie określania wysokości oprocentowania istniała pełna dowolność. Jednak dowolność w ustalaniu oprocentowania gwarantowanych pożyczek ulegnie z czasem znacznemu ograniczeniu. Już obecnie istnieje porozumienie krajów UE oraz kilku innych krajów (m.in. Czech) w zakresie ograniczania promocji oprocentowania w przypadku kredytów eksportowych. Generalnie przyjmuje się, że oprocentowanie kredytów eksportowych nie może być niższe niż wskaźnik CIRR, czyli stopa referencyjna banków komercyjnych. Można z dużym prawdopodobieństwem przyjąć, że podobne rozwiązania w zakresie minimalnego poziomu oprocentowania będą obowiązywały w stosunku do wszystkich programów pomocowych w UE. 

Poszczególne schematy gwarancyjne ukierunkowane na gwarantowanie kredytów lub wkładów kapitałowych określały grupę celową w różny sposób. Na przykład w schemacie austriackim ułatwiającym finansowanie kapitału własnego określono grupę celową jako: austriackie MSP charakteryzujące się filozofią korporacyjną zorientowaną na oparte na technologii nowe produkty, sprzedawane na rynkach międzynarodowych, wysoką proporcją wydatków na badania i rozwój, szybkim rozwojem zasobów ludzkich i biznesem ulokowanym w Austrii podczas faz startu i wzrostu. W Niemczech, przy gwarancjach związanych z venture capital określa się grupę celową przez podanie limitu obrotów (np. 500 M euro), a w wariancie programu pożyczkowego na 125 M euro. W Finlandii definiuje się grupę celową jako „innowacyjne MSP (włączając w to sektor usług), charakteryzujące się potencjałem wzrostu i tworzenia nowych miejsc pracy, potrzebujące pożyczek na rozpoczęcie działalności gospodarczej, kapitał obrotowy lub długoterminowe kredyty inwestycyjne”
. 

Generalnie, obserwując rozwiązania stosowane w poszczególnych krajach, należy zwrócić uwagę na dwa podejścia. Zgodnie z pierwszym, grupa celowa jest definiowana dosyć szeroko, co pozwala na zwiększenie jej pojemności i uwzględnienie tym samym nietypowych przypadków. Takie określenie grupy celowej znacznie utrudnia jednak monitoring pomocy publicznej. W jednych krajach pozwala to na subsydiowanie jednostek, które w innych nie mogłyby liczyć na wsparcie. Z kolei innym zagrożeniem jest możliwość korupcyjnego wykorzystania funduszy przy szerokiej definicji. Definicja wąska ułatwia monitoring, ale jest nieelastyczna i bardzo utrudnia udzielanie pomocy w nietypowych przypadkach. Bardzo często definicja uprawnionych do korzystania z pomocy gwarancyjnej jest pochodną środków, które są przeznaczone na pomoc. 

Jak wspomniano powyżej, koszt gwarancji najczęściej oscyluje poniżej 1% wartości gwarantowanych środków. Praktyka pokazuje, że wartość złych kredytów przekracza z reguły koszt gwarancji. Oznacza to, że zdecydowana większość systemów gwarancyjnych musi być dotowana, aby zbilansować zyski i straty. Czasami wynik na działalności gwarancyjnej dla MSP jest dodatni, ale bardzo często nie pokazuje się kosztów operacyjnych funkcjonowania funduszy gwarancyjnych. Niestety bardzo rzadko operatorzy funduszy gwarancyjnych przedstawiają te koszty. W programach austriackich koszty funkcjonowania schematów gwarancyjnych wynosiły od 1 do 4%. Fundusz szwedzki był samofinansujący, natomiast amerykański program udzielania gwarancji Small Business Investment Corporations (które były finalnymi inwestorami) nie podawał efektywności, chociaż jak mówiono „program jest samofinansujący, zwłaszcza jeżeli weźmie się pod uwagę zwiększenie wpływów podatkowych z nowych przedsiębiorstw”
. 

Dane te wskazują, że zdecydowana większość gwarancji na kredytowanie lub wkłady kapitałowe musiała być dofinansowywana przez sponsorów schematów gwarancyjnych (najczęściej rządy krajowe lub władze regionalne). Jednak część schematów gwarancyjnych działała w oparciu o zasady samofinansowania, co z reguły wymagało dużego wkładu kapitałowego do funduszu gwarancyjnego na początku. 

Reasumując należy stwierdzić, iż gwarancje kredytowe lub gwarancje na wkłady kapitałowe do biznesu technologicznego nie były bardzo rozpowszechnionym rozwiązaniem. Bardziej skutecznym rozwiązaniem było refinansowanie inwestycji firm venture capital poprzez długoterminowe pożyczki od banków rozwojowych, chociaż czasami było to kombinowane z udzielaniem gwarancji na część inwestowanej kwoty. Przy finansowaniu biznesu technologicznego częściej występowały schematy gwarancji dla firm venture capital, niż typowych gwarancji kredytowych dla biznesu technologicznego. 

Innym zagadnieniem jest oczywista obserwacja, że bardzo duża część gwarancji na nowe inwestycje w przemyśle dotyczyła właśnie inwestycji technologicznych, ale nie były one ujmowane jako gwarancje dla „nowych firm”. Zarówno w Europie, jak i w USA brakuje szczegółowych danych statystycznych, za pomocą których można by było precyzyjnie określić zakres finansowania biznesu technologicznego gwarantowanymi kredytami lub kapitałem własnym. 

2.5. Finansowanie nowoczesnych technologii przez przedsiębiorstwa leasingowe

2.5.1. Leasing za granicą

Jedną z metod finansowania inwestycji technologicznych jest leasing
. Ten sposób zasilania kapitałowego przedsiębiorstw rozwinął się ok. 50 lat temu w Stanach Zjednoczonych. Obecnie udział finansowania poprzez leasing inwestycji kapitałowych w ogólnych inwestycjach wynosi w USA około 30%, a w krajach Unii Europejskiej 20%. Szacunkowa wartość inwestycji sfinansowanych leasingiem w krajach UE w 1999 r. wyniosła ponad 144 mld EURO, podczas gdy w USA – ponad 234 mld USD. W Europie największy udział w finansowaniu inwestycji za pośrednictwem leasingu notuje się w Niemczech, Wielkiej Brytanii i Francji”
. 

Struktura leasingu w Europie jest następująca
: 

· samochody osobowe – 28%

· maszyny i urządzenia przemysłowe – 22%

· pojazdy drogowe – 14%

· nieruchomości – 14%

· komputery i urządzenia biurowe – 11%

· statki, samoloty i tabor kolejowy – 6%

· inne – 5%,

w Stanach Zjednoczonych wygląda nieco inaczej:

· kopiarki – 26%

· systemy telefoniczne – 24%

· środki lokomocji – 18%

· komputery – 16%

· inne – 8%.

W Europie leasing samochodów osobowych jest siłą napędzającą rynek, w Austrii i Szwajcarii udział tego segmentu w rynku w 1999 r. przekroczył 60%. W krajach Europy Środkowej leasing samochodów osobowych także odgrywa ważną rolę (np. w Czechach i na Słowacji stanowi on około 47% rynku). W Polsce natomiast ponad połowa obrotów firm leasingowych realizowana jest leasingiem środków transportu drogowego (samochody dostawcze, ciężarowe i ciężarowo – osobowe)
. 

W USA leasing jest bardzo popularną formą użytkowania różnego rodzaju towarów, nieruchomości i usług (outsourcing). Osiem na dziesięć przedsiębiorstw amerykańskich korzysta z leasingu całego swojego wyposażenia lub jego części. 89% przedsiębiorców korzystających z tej formy finansowania zakupów kapitałowych twierdzi, że w przyszłości również chce z niej skorzystać. Wśród przedsiębiorstw korzystających z leasingu po 38% stanowią dostawcy usług oraz firmy handlowe, a pozostałe 24% to przedsiębiorstwa produkcyjne. 

Najważniejsze zalety leasingu są następujące: jedynym zabezpieczeniem jest leasingowany przedmiot (ponieważ jego właścicielem pozostaje instytucja finansująca zakup – w przeciwieństwie do kredytu bankowego wymagającego znacznego zabezpieczenia), nie wymaga udziału własnego w finansowaniu inwestycji (kredyt zapewnia brakującą kwotę, a nie pełną, jak leasing), leasingobiorca na koniec kontraktu nie musi kupować urządzenia (nie zawsze w tym momencie najnowszego) oraz leasing jest dostępny zarówno dla przedsiębiorstw działających, jak i rozpoczynających działalność gospodarczą. Na pytanie, jakie są zalety leasingu, przedsiębiorcy odpowiadali przede wszystkim, że pozwala zachować dobrą płynność finansową (35%), pozwala natychmiast uzyskiwać korzyści z użytkowania przedmiotu leasingu, a zapłata za inwestycję jest odsunięta w czasie (17%), leasingodawca zapewnia usługi dodatkowe, np. konserwacje sprzętu, ubezpieczenie (13%), jest to łatwy, elastyczny i przyjazny dla przedsiębiorcy sposób finansowania (13%) oraz umożliwia dostęp do najnowszych technologii (9%). Leasing jest też korzystny ze względów podatkowych (13%)
, np. osoby prowadzące prywatną działalność mogą odpisać sobie od podstawy opodatkowania koszty leasingu związane z używaniem pojazdu dla celów działalności gospodarczej lub w przypadku innych przedmiotów leasingu – w takim zakresie, w jakim jest on rzeczywiście używany do prowadzenia tej działalności. Inną formą leasingu jest tzw. dzierżawa lese-to-own, z której korzystają zarówno linie lotnicze kupujące samoloty, jak i mniej zamożni Amerykanie kupujący sprzęt gospodarstwa domowego
.

Kontrakty leasingowe najczęściej trwają od jednego roku do pięciu lat.

2.5.2. Leasing w Polsce

Z usług leasingowych korzystają przede wszystkim firmy z sektora MSP. Ocenia się, że wielkość rynku leasingu w Polsce w 2001 r. wyniosła 8,05 mld zł i zmniejszyła się w stosunku do roku poprzedniego o 11,5% (w cenach bieżących, a uwzględniając inflację o ok. 17,6%)
.

Tabela 10

Struktura rodzajowa aktywów przekazanych w leasing w 2001 r.

Lp.
Rodzaj grupy asortymentowej:
2000
2001
Zmiana wartości w %



w mln zł
%
w mln zł
%


 1
Nieruchomości
1 170
12,9
1 470
18,3
25,6

 2
Środki ruchome
7 930
87,1
6 580
81,7
-17,0

2.1
Maszyny i urządzenia przemysłowe
2 587
28,4
2 143
26,6
-17,2

2.2
Komputery i sprzęt biurowy
397
4,4
382
4,7
-3,7

2.3
Środki transportu drogowego
4 290
47,1
3 355
41,7
-21,8

2.4
Samochody osobowe
35
0,4
200
2,5
471,4

2.5
Tabor kolejowy, wodny i powietrzny
347
3,8
230
2,9
-33,7

2.6
Pozostałe
274
3,0
270
3,4
-1,5

Razem
9 100
100,0
8 050
100,0
-11,5

Źródło: Opracowanie własne na podstawie rankingu KPL i Pulsu Biznesu nr 25 z 5.02.2002 r.

Po leasingu środków transportu drogowego (bez samochodów osobowych), którego udział w 2001 r. nawet mimo spadku wciąż przekraczał 40% wartości wszystkich leasingowanych aktywów, drugą znaczącą grupę stanowiły maszyny i urządzenia przemysłowe, których udział w strukturze rynku wynosił ok. 26,6%. W ostatnich latach utrwaliła się tendencja zawierania kontraktów leasingowych na okresy głównie od 2 do 5 lat (ok. 70% kapitału angażowane jest na taki właśnie okres). Opierając się na szacunkach KPL, 96,8% umów zawieranych jest z podmiotami sektora prywatnego, z czego blisko 60% klientów firm leasingowych reprezentuje sektor usług, a 40% przemysł wytwórczy i budownictwo.

W 1999 r. w Polsce działały trzy grupy firm leasingowych: niezależne, bankowe i captive, czyli powiązane z producentami, a ich udział w rynku wynosił odpowiednio: 52%, 40% i 8%. Atutem bankowych firm leasingowych jest większa dostępność do oferowanych przez nie usług, niższe koszty działania – dzięki korzystaniu z sieci placówek swoich macierzystych spółek mają bardziej dogodne warunki finansowania. Z kolei firmy związane z producentami oprócz możliwości korzystania z jego sieci dystrybucji mogą liczyć również na upusty cenowe. Dla wzmocnienia swojej pozycji firmy leasingowe zaczęły konsolidować się, jednak proces ten napotyka na wiele trudności, m.in. związanych z kwestiami podatkowymi (konieczność zapłacenia podatku dochodowego od przejętych w wyniku połączenia niewygasłych jeszcze umów leasingowych), status niektórych spółek (zakłady pracy chronionej) i inne
. Jednak w latach 2000–2001 na rynku zostało ok. 40 z niemal 150 firm leasingowych. Ograniczenie rozmiarów rynku leasingowego i pogorszenie się jakości portfeli licznych towarzystw leasingowych przyspieszyło przejmowanie rynku przez największe spółki leasingowe, najczęściej powiązane z bankami. Na znaczeniu straciły nie tylko mniejsze, działające lokalnie firmy leasingowe, ale również inne, w tym bardziej znane, w których ujawniły się trudności finansowe. Jednocześnie w wyniku łączenia się banków obserwowano konsolidację sektora leasingowego w ramach kilku najsilniejszych kapitałowo podmiotów.

Problemy rynku leasingowego dotknęły największe podmioty jedynie w ograniczonym stopniu. W 2001 r. 20 największych firm leasingowych przekazało w leasing aktywa o łącznej wartości 7,4 mld zł wobec 6,9 mld zł w 2000 r. Pomimo ogólnej tendencji spadkowej na rynku, grupa ta zdołała zwiększyć sprzedaż usług o ok. 7,2% i zwiększyć udział w rynku z 76% do blisko 92%.

W walce o rynek aktywny udział biorą oprócz EFL - lidera, przede wszystkim bankowe firmy leasingowe oraz międzynarodowe korporacje leasingowe, takie jak: BRE Leasing, BEL Leasing, Handlowy Leasing, ING Lease (wraz z BŚK Leasing), Kredyt Lease, BZ WBK Finance & Leasing, Pekao Leasing, Raiffeisen Leasing, BA-Creditanstalt Leasing, Franfinance, De Lage Landen, Orix Poland, Volks Bank Leasing. Następuje szybki rozwój firm leasingowych typu captive, zorganizowanych przez producentów (dostawców) przedmiotów leasingu, jak np.: Daimler-Chrysler, Volvo, Volkswagen, Ford, Scania, Caterpillar, HP, IBM, Sun
.

Tabela 11

Wartość netto aktywów przekazanych w leasing przez największe firmy leasingowe w 2001 r. 

Lp.
Firma leasingowi:
2000


2001


Zmiana

2001/2000
Udział

w rynku

2000
Udział

w rynku

2001



w mln zł
w procentach

1
Europejski Fundusz Leasingowy
1 204
1 374
14,1
13,2
17,1

2
BRE Leasing
723
871
20,5
7,9
10,8

3
BEL Leasing
512
641
25,3
5,6
8,0

4
LHI Leasing Polen 
638
620
-2,8
7,0
7,7

5
ING Lease (wraz BSK Leasing)
732
536
-26,8
8,0
6,7

6
Handlowy Leasing (wraz z Citileasing)
421
409
-2,7
4,6
5,1

7
Daimler Chrysler Leasing Services
436
362
-16,9
4,8
4,5

8
BZ WBK Finance & Leasing
137
287
108,8
1,5
3,6

9
Raiffeisen Leasing Polska
151
276
82,2
1,7
3,4

10
Franfinance Polska

194
261
34,7
2,1
3,2

11
Volksbank Leasing Polska
-
258
-
-
3,2

12
Kredyt Lease
138
250
81,0
1,5
3,1

13
Bankowy Fundusz Leasingowy
174
236
35,9
1,9
2,9

14
Peako Leasing (wraz z PBG Leasing)
539
217
-59,7
5,9
2,7

15
Grupa CTL
423
200
-52,7
4,7
2,5

16
Polski Leasing Przemysłowy
137
141
2,8
1,5
1,8

17
Orix Polska
82
125
52,3
0,9
1,6

18
De Lage Landen Leasing
126
122
-3,0
1,4
1,5

19
Volvo Finance Leasing
132
105
-20,5
1,5
1,3

20
IKB Leasing Polska
-
104
-
-
1,3

Razem
6 899
7 395
7,2
75,8
91,9

Pozostałe firmy
2 201
655
-70,3
24,2
8,1

Rynek ogółem
9 100
8 050
-11,5
100,0
100,0

Źródło: Opracowanie własne na podstawie rankingu KPL, Pulsu Biznesu nr 25 z 5.02.2002 r. 

Wartość aktywów netto przekazanych w leasing w I półroczu 2000 r. przez 10 przedsiębiorstw o najwyższych wartościach aktywów netto
 (w mln zł) wyniosła:

· 
maszyny i urządzenia przemysłowe
491,35

· 
komputery i sprzęt biurowy
83,83

· 
środki transportu drogowego i kolejowego (bez samochodów osobowych)
1207,98

· 
samochody osobowe
6,28

· 
środki transportu powietrznego i wodnego
185,3

· 
inne
40,62

· 
ruchomości łącznie
2015,36

· 
nieruchomości
370,83

· 
ruchomości i nieruchomości
2386,19


Finansowanie inwestycji poprzez leasing ma wiele zalet. Po pierwsze przedsiębiorstwa korzystające z tej formy nie muszą angażować własnych środków pieniężnych w modernizację i rozwój parku maszynowego i przeznaczać ich na środki obrotowe firmy. Po drugie skorzystanie z leasingu ułatwia dostęp do nowych technologii, pozwala na rozszerzenie działalności i zwiększenie zdolności produkcyjnych. Poza tym korzystający z leasingu może poprawić strukturę swoich obciążeń podatkowych, nie pogarsza własnej zdolności kredytowej, a także nie ponosi dodatkowych kosztów ubezpieczenia leasingowanych maszyn i urządzeń. Leasing, w porównaniu z kredytem, zwykle charakteryzuje się uproszczoną procedurą akceptacji klientów i ogólnie jest bardziej przyjazny dla przedsiębiorcy
. Niemniej w przypadku dużych kontraktów inwestycyjnych (o wartości powyżej 1 mln zł) leasingodawcy zwykle wymagają dodatkowych zabezpieczeń. Ponadto od przedsiębiorstw, które krótko prowadzą działalność gospodarczą wymaga się zazwyczaj wysokiego udziału własnego w finansowaniu inwestycji (takie firmy nie mają szans na kredyt bankowy).

Bardzo trudno jest oszacować, w jakim stopniu leasing przyczynia się do rozwoju nowoczesnych technologii. Mimo wielu oferowanych klientom korzyści, firmy leasingowe finansują zakupy urządzeń, co nie jest obarczone tak dużym ryzykiem, jak finansowanie rozwoju nowych technologii, produktów czy usług. Leasingodawcy także starają się ograniczać ryzyko inwestycji. W 1999 roku udział leasingu w finansowaniu inwestycji w Polsce wyniósł 7,1%. Średnie tempo wzrostu wartości aktywów oddawanych w leasing w Polsce w latach 1993 - 1999 wyniosło 54,8% rocznie, zaś w Unii Europejskiej 11,0%
, jednak pamiętajmy, że w Polsce poziom finansowania inwestycji poprzez leasing jest nadal niski. Ponadto nowoczesne maszyny i urządzenia kupowane poprzez leasing najczęściej pochodzą z zagranicy lub też są produkowane w kraju, ale na podstawie licencji firmy zagranicznej. Z dużym prawdopodobieństwem można stwierdzić, że leasing jako sposób finansowania inwestycji kapitałowych w bardzo niewielkim stopniu, o ile w ogóle, finansuje powstawanie nowych technologii. Jednakże leasing zwrotny
 może stanowić źródło generowania dodatkowych środków finansowych do dyspozycji przedsiębiorcy, które mogą być wykorzystane np. na badania i rozwój.

2.6. Wspieranie innowacyjnych MSP ze źródeł publicznych

Pomoc finansowa dla innowacyjnych, małych i średnich przedsiębiorstw obejmuje zarówno pomoc w finansowaniu badań niezbędnych dla opracowania produktu/usługi, jak również pomoc przy finansowaniu fazy wdrożenia produkcji, uzyskania patentów, działań marketingowych, budowania sieci dystrybucji, pomocy doradczej w zakresie budowania strategii i zarządzania firmą. Rozdział ten został opracowany w oparciu o doświadczenia USA, kraju, który jak uważamy posiada największe osiągnięcia w tym zakresie. W USA programy federalne koncentrują się na finansowaniu prac badawczo-rozwojowych, podczas gdy programy stanowe wspomagają firmy w działaniach związanych z komercjalizacją nowych rozwiązań. W niniejszym rozdziale przedstawione zostaną przykłady tego typu programów. 

Problem ułatwienia dostępu do źródeł finansowania dla innowacyjnych przedsiębiorstw dostrzeżono stosunkowo wcześnie w USA. W 1958 r., na mocy decyzji Kongresu powstał program „Small Business Investment Company” (SBIC) z myślą o ułatwieniu małym firmom, rozpoczynającym i rozwijającym działalność dostępu do funduszy venture capital. W ramach programu, licencjonowane i działające zgodnie z regułami ustalonymi przez rządową agencję (Small Business Administration) prywatne firmy VC mogą korzystać z subwencjonowanych kredytów federalnych, na które SBA udziela gwarancji. Firmy VC, wchodzące w skład sieci SBIC to firmy komercyjne, działające z myślą o osiągnięciu zysku, dokonujące inwestycji we wszystkie typy firm produkcyjnych i usługowych. Jednak podobnie jak w przypadku innych firm VC, również i firmy działające w ramach SBIC starają się wyszukiwać przedsiębiorstwa innowacyjne, rozwijające nowe produkty i usługi, stosujące nowe technologie, ze względu na duży potencjał wzrostu tego typu firm
.

Obecnie funkcjonują dwa typy firm w ramach programu SBIC, firmy zainteresowane wszystkimi typami przedsięwzięć i firmy wyspecjalizowane (SSBIC) ukierunkowane na inwestycje w przedsięwzięcia prowadzone przez osoby w trudnej sytuacji ekonomicznej lub społecznej. Zasady działania obydwu typów firm są bardzo podobne. Program oceniany jest niezwykle korzystnie, przyczyniając się do tworzenia nowych miejsc pracy i przynosząc dochody, które w całości pokrywają koszty ponoszone przez budżet. Ze względu na ciekawe rozwiązania wypracowane w trakcie prawie 45 lat działania programu, został on szczegółowo opisany w studium przypadku.

Ważnym zagadnieniem w pomocy publicznej dla MSP jest finansowanie projektów badawczych tej grupy firm. Klasycznymi przykładami są programy SBIR i STTR. Obydwa programy, prowadzone przez Small Business Administration - Biuro Technologii, mają za zadanie podnoszenie konkurencyjności małych i średnich firm poprzez ułatwianie dostępu do badań i do nowych technologii, mogących mieć komercyjne znaczenie. Programy są prowadzone z zachowaniem zasad konkursowych, a uzyskanie grantu wymaga dużego stopnia innowacyjności projektu i dużych szans na sukces. Wspierane są tylko najlepsze projekty. Finansowanie otrzymuje 15-30% aplikacji na I fazę i 30-50% wniosków aplikacyjnych dotyczących II fazy.

Small Business Innovation Research Program (SBIR) został przygotowany dla sektora MSP, z myślą o wyrównaniu szans tej grupy przedsiębiorstw w dostępie do federalnych funduszy przeznaczonych na prace badawczo-rozwojowe. Jego wprowadzenie wynikało z obserwacji Kongresu, iż małe firmy są eliminowane z rynku finansowania badań przez instytucje federalne. Nie wynikało to ze złej woli poszczególnych agencji, ale raczej z asekuracyjnego przekonania, że bezpieczniej jest przyznać grant dużej firmie i dużemu Uniwersytetowi. Tymczasem ogromna ilość patentów jest opracowywana przez sektor MSP. W 1994 r. budżet federalny przekazał Uniwersytetom 17 mld dolarów. Korzystając z tych środków uniwersytety opracowały 1700 patentów. W tym samym roku do małych i średnich firm przekazano na badania 3,4 mld, a sektor MSP opracował 22 tys. patentów
.

Program realizowany jest od 1982 r. w oparciu o Small Business Innovation Act. W ramach programu, federalne agencje finansujące prace badawcze rezerwują część środków dla małych podmiotów, tak aby miały one podobne szanse dotarcia do źródeł finansowania innowacji, jak firmy duże. Finansowanie dostarczane jest w dwóch pierwszych fazach realizacji projektu:

· Faza 1, umożliwiająca sfinansowanie studium wykonalności projektu. W okresie 6 miesięcy firma może uzyskać do 100 tys. dolarów na prace związane z badaniem założeń technicznych i ewentualnych możliwości zastosowania nowego pomysłu lub nowej technologii

· Faza 2. Projekty, dla których studium wykonalności wykazało obiecujące rezultaty może uzyskać do 750 tys. dolarów w okresie 2 lat, z przeznaczeniem na prace badawczo-wdrożeniowe

· Faza 3, w czasie której opracowanie powstałe w laboratorium jest wdrażane do produkcji. Środki na tą fazę firma powinna uzyskać na rynku kapitałowych. Federalne agencje nie finansują etapu wprowadzania produktu na rynek. 

Do uczestnictwa w programie zobligowane są wszystkie agencje federalne, w których budżet na badania przekracza 100 mln dolarów. Obecnie każdego roku kierownictwo tych agencji rezerwuje 2,5% środków na badania i rozwój z przeznaczeniem dla MSP. Program jest realizowany w następujących instytucjach:

· Departament Rolnictwa

· Departament Handlu

· Departament Obrony

· Departament Edukacji

· Departament Energii

· Departament Zdrowia

· Departament Transportu

· Agencja Ochrony Środowiska

· NASA

· Nuclear Regulatory Commission

· Narodowa Fundacja Nauki.

Program działa od 1983 r. i rozwijaja się w bardzo szybkim tempie. W pierwszym roku, w ramach programu sfinansowano 686 projektów o wartości 44, 5 mln dolarów. W 2001 r. sfinansowano 3215 projektów w fazie I i 1533 projekty w fazie II o łącznej wartości 1,5 mld dolarów. 

Głównym celem programu jest dostarczenie na rynek produktów i usług powstałych w oparciu o wysokie technologie przy wsparciu finansowym z funduszy federalnych. Autorzy programu zakładali, że stosunkowo skromne środki federalne zaowocują dużą liczbą innowacyjnych produktów, tym niemniej liczba projektów zakończonych sukcesem przewyższyła pierwotne oczekiwania. Obecnie 39% projektów, które otrzymały finansowanie w fazie II, znalazło również finansowanie dla fazy III, w ramach której na rynek wprowadzone zostały nowe produkty lub usługi. 

Sukcesy w dostępie do programu są w dużym stopniu uzależnione od łatwości dostępu do instytucji badawczych, a także od tradycji we współpracy między instytucjami badawczymi a przemysłem. Od wielu lat najwięcej środków trafia do dwóch stanów - Kalifornii i Massachussetts. W ostatnim roku budżetowym w Kalifornii sfinansowano 612 projektów I fazy i 321 projektów II fazy na łączną kwotę 258,5 mln dol. W Massachussetts sfinansowano 419 projektów I fazy i 214 projektów II fazy na łączną kwotę 167,5 mln dol. Tymczasem w zajmującym jedno z ostatnich miejsc stanie Mississippi sfinansowano tylko 6 projektów I fazy i 1 projekt II fazy na kwotę łączną 662 tys. dol. Dwa pierwsze stany pozyskały więc niemal 1/3 środków przewidzianych w programie. 

Wprowadzenie na rynek rezultatów niemal 40% projektów finansowanych w ramach fazy II można uznać za sukces. Można jednak zadać pytanie, jakie są możliwości poprawy tego rezultatu i zwiększenia liczby projektów zakończonych sukcesem. Odpowiedzi na to pytanie można szukać w wynikach badań efektywności programu. Jedna z możliwości tkwi w poprawie dostępu do pomocy technicznej. Przeprowadzone badania
 pokazały, że 63% firm biorących udział w SBIR stwierdziło, że potrzebuje pomocy w zakresie zarządzania, aby wprowadzić na rynek produkty i usługi, opracowane w ramach II fazy. Najmniejsze firmy wskazywały najczęściej na konieczność łączenia pomocy technicznej z finansowaniem prac badawczo-rozwojowych. Najczęściej wskazywano na konieczność uzyskania pomocy w następujących zakresach:

· uzyskiwanie patentów i licencji

· pozyskiwanie partnerów do wspólnej produkcji

· planowanie fazy komercjalizacji produktu

· badania rynku

· marketing

· doradztwo prawne

· przygotowanie biznes planu

· prowadzenie księgowości i przygotowywanie sprawozdań finansowych

· sprostanie wymogom standardów krajowych i międzynarodowych

· zarządzanie firmą

· rozwinięcie eksportu

· dostęp do pracowników o odpowiednich kwalifikacjach

· pozyskanie budynków, biur dla prowadzonej działalności.

Pięć pierwszych zakresów pomocy było wymienianych przez co najmniej 40% badanych firm. Warto zaznaczyć, że zapotrzebowanie na określony rodzaj pomocy było uzależnione od kategorii technologii jak również od wielkości firmy. Przykładowo firmy zajmujące się naukami biomedycznymi czy ochroną środowiska potrzebowały znacznie częściej pomocy w opracowaniu biznes planu niż firmy zajmujące się technikami komputerowymi, czy produkcją oprogramowania. Małe firmy znacznie częściej od firm średnich potrzebowały pomocy prawnej czy wsparcia w zakresie marketingu. 

Jedna trzecia firm korzystających z programu SBIR nie uzyskała dostępu do pomocy w wymienionym zakresie. Pozostałe najczęściej korzystały z pomocy komercyjnych firm konsultingowych. Tylko w niewielkim zakresie pomoc udało się uzyskać ze strony właściwych programów finansowanych ze źródeł publicznych, takich jak np. SBDC. Trudności w dostępie do wspomnianej pomocy technicznej najprawdopodobniej wpłynęły na niepowodzenie części finansowanych projektów. Dla około 70% firm pomoc w niektórych kategoriach była nie tylko potrzebna, ale oceniano ją jako bardzo istotną, co może wskazywać na istnienie powiązań między dostępem do pomocy technicznej a możliwościami produkowania i sprzedawania wyrobów opracowanych w ramach programu.

Kolejnym problemem, który w warunkach amerykańskich zmniejszał skuteczność programu, był dostęp do finansowania trzeciej fazy. Tymczasem badania przeprowadzone w 1999 r., wykazały, że firmy, które miały dostęp do prywatnego kapitału, znacznie częściej realizowały fazę udanej komercjalizacji projektu wspieranego przez SBIR
. Cytowany poprzednio raport
 wskazuje, że głównym źródłem finansowania trzeciej fazy pozostają środki własne właścicieli firm. Z tego źródła korzystało 40,1% przedsiębiorców w 1997 r. Na drugim miejscu znalazły się środki pozyskane od Funduszy Venture Capital lub od aniołów - z tego źródła korzystało 25,5% firm. Warto zaznaczyć, że udział VC w finansowaniu projektów SBIR rośnie systematycznie od 1994 roku, z 16,9% do 25,5%. Spada natomiast udział banków i innych instytucji finansowych, z 24,7 w 1994 r. i 31,6% w 1995 do 24,1% w 1997 r. Spada także udział programów finansowanych ze źródeł publicznych, głównie stanowych i lokalnych, z 23,4% w 1994 r. do 19,0% w 1997 r.
 Banki w największym zakresie finansują wdrożenia nowych technologii w firmach średnich i dużych, natomiast najwięcej kapitału VC przyciągają firmy o zatrudnieniu od 15 do 50 pracowników, działające w obszarze technologii kosmicznych, technologii medycznych i nauk biologicznych, energii i technik mających zastosowanie militarne. Projekty SBIR, finansowane przez Komisję Regulacji Energii Nuklearnej były w 100% wdrażane ze środków bankowych.

Ponad 63% firm, które poszukiwały źródeł finansowania na wprowadzenie na rynek produktów lub usług powstałych przy wykorzystaniu środków SBIR korzystało z pomocy zewnętrznej przy identyfikowaniu i załatwianiu formalności związanych z dostępem do kapitału. W ponad 54% przedsiębiorstwa zatrudniły prywatne firmy konsultingowe. Z właściwych programów doradczych korzystało niemal 19% przedsiębiorców, a ze stanowych programów rozwoju technologii - aż 28%. Można więc uznać, że niemal połowie zainteresowanych przedsiębiorców w dostępie do źródeł finansowania pomogły programy publiczne, stanowe lub federalne, przy czym w przypadku firm najmniejszych, o zatrudnieniu do 5 pracowników z pomocy programów stanowych i federalnych skorzystało ponad 56% firm uczestniczących w programie SBIR
.

Pomoc w pozyskaniu źródeł finansowania była najczęściej wymieniana przez ankietowane firmy. Wskazywano, że dobrym uzupełnieniem programu byłyby usługi informujące o firmach VC, a także preferencyjne kredyty dla firm uczestniczących w programie SBIR. Proponowano również rozszerzenie programu na finansowanie III fazy, a także wprowadzenie finansowania pomostowego między I i II fazą, kiedy ze względu na długotrwałe rozpatrywanie wniosków, projekt jest praktycznie zawieszony. Poza pomocą w dostępie do źródeł finansowania, bardzo ważną kwestią, jak się okazuje również w warunkach amerykańskich, według ankietowanych uczestników programu jest pomoc marketingowa, zwłaszcza pomoc w udziale w targach, wystawach, dofinansowanie udziału w konferencjach międzynarodowych. Oczekiwano także informacji o potencjalnych nabywcach produktów opracowanych w ramach SBIR, zwłaszcza w zakresie zamówień publicznych. W tym ostatnim zakresie USA ma wypracowane wzory poprzez Departament Obrony, który informuje beneficjentów programu o potencjalnych odbiorcach. 

Realizacja programu pokazała także, że część firm traktuje granty SBIR jako swoisty przychód firmy i w mniejszym stopniu zwraca uwagę na działalność komercyjną. Firmy te wyspecjalizowały się w procedurach uzyskiwania grantów i przygotowywania propozycji mających duże szanse na sukces. Może o tym świadczyć mniejsza efektywność firm, które często uzyskują wsparcie SBIR (5 lub więcej razy). Firmy te osiągają mniejszą sprzedaż w przeliczeniu na projekt, w porównaniu do tych, które uzyskały od 1 do 4 grantów. W mniejszym zakresie również uzyskują finansowanie ze źródeł prywatnych. 

Znaczącym programem rządu USA jest również Federal and State Technology Partnership Program (FAST). W 2000 r. Kongres USA, przedłużając funkcjonowanie programu SBIR do 2008 r. wprowadził nowy istotny element do programu, który miał ułatwiać korzystanie z funduszy SBIR przez małe i średnie firmy. W ramach nowego programu FAST każdy stan może otrzymać dodatkowe fundusze w formie grantu na usługi związane ze wspieraniem uczestnictwa małych firm w programie SBIR. W programie o granty mogą się starać wszystkie organizacje działające na rzecz rozwoju, zlokalizowane w danym stanie. Z każdego stanu na zasadach konkursowych wybierana jest tylko jedna organizacja. 

W ramach programu wyselekcjonowane organizacje, korzystając z funduszy federalnych mogą świadczyć m.in. następujące usługi:

· Przyznawanie grantów lub pożyczek dla MSP z przeznaczeniem na profesjonalne przygotowanie projektów dla SBIR

· Pomoc techniczna lub finansowa dla firm technologicznych uczestniczących w programie lub zainteresowanych uczestnictwem w programie

· Wspieranie projektów ukierunkowanych na komercjalizację nowych technologii, którymi zainteresowane są małe i średnie firmy

· Pomoc w tworzeniu konsorcjów ułatwiających komercjalizację nowych technologii i finansowanie działań związanych z wprowadzaniem produktu na rynek.

Szczególnie istotne jest wspieranie funkcjonowania sieci mentorów (opiekunów), w ramach której doświadczeni menadżerowie firm korzystających w przeszłości z pomocy SBIR, eksperci SBA pomagają firmom biorącym udział w programie SBIR lub STTR w przygotowaniu propozycji, poszukiwaniu źródeł finansowania, procedurach współpracy z agencjami federalnymi.

Propozycje przygotowywane przez instytucje zainteresowane prowadzeniem programu FAST powinny uwzględniać następujące zagadnienia:

· Przedstawienie nierozwiązanych problemów innowacyjnych małych i średnich firm z danego stanu. Zaproponowanie działań adresujących zidentyfikowane problemy tak, aby zwiększyć liczbę zakończonych sukcesem projektów przygotowanych przez innowacyjne przedsiębiorstwa.

· Plan działań w ramach FAST.

· Lista wskaźników, pozwalających zmierzyć rezultaty programu na terenie stanu.

· Organizacje projektu i kwalifikacje osób włączonych w realizację.

· Budżet. 

Wymagany jest udział środków stanowych w realizacji programu, uzależniony od dotychczasowych wyników w zakresie dostępu do środków SBIR. Osiemnaście stanów, które otrzymały najmniej środków na realizacje I fazy SBIR powinny przeznaczyć 50 centów na każdego dolara uzyskanego z budżetu federalnego. Szesnaście stanów, które uzyskały najwięcej środków w ramach I fazy SBIR powinny przeznaczyć po 1 dolarze, a pozostałe stany po 75 centów. Granty dla organizacji w poszczególnych stanach przyznawane są na stosunkowo długie okresy, maksymalnie do 5 lat. 

Small Business Technology Transfer Program (STTR)

Przedłużając w 1992 r. funkcjonowanie SBIR, Kongres USA wprowadził nowy program służący pomocą finansową w transferze technologii STTR. Program ma na celu ułatwienie komercjalizacji nowych technologii i bardziej praktyczne ukierunkowanie badań akademickich tak, aby mogły być interesujące dla przedsiębiorców. Przyjęte prawo wymaga, aby instytucje federalne, przeznaczające na badania ponad 1 miliard dolarów przeznaczyły 0,15% tego budżetu na realizację programu. Obecnie w programie bierze udział pięć Departamentów i Agencji rządowych rezerwujących cześć środków do wykorzystania przez instytucje badawcze współpracujące z małymi i średnimi firmami. Należą do nich:

· Department of Defense

· Department of Energy

· Department of Health and Human Services

· NASA

· National Science Foundation.

W porównaniu do SBIR, w STTR nacisk kładziony jest na partnerstwo publiczno-prywatne niekomercyjnych instytucji badawczych i małych/średnich firm. Poza tym program STTR różni się liczbą agencji uczestniczących, w porównaniu do SBIR, a także kwotami przyznanymi na druga fazę (maksymalnie 500 tys. dolarów), a także maksymalnym czasem realizacji I fazy (rok a nie 6 miesięcy). Biorąc pod uwagę liczbę grantów i kwotę rozdysponowanych środków, program jest znacznie skromniejszy niż SBIR. W 2001 r. w ramach STTR rozdysponowano niemal 63 mln dolarów, przyznając 330 grantów. Podobnie jak w przypadku SBIR, najwięcej środków konsumują dwa stany: w 2001 r. Kalifornia uzyskała 45 grantów na łączną kwotę 7,5 mln dolarów, a Massachusetts 40 grantów na łączną kwotę 7,3 mln. Te dwa stany otrzymały 23,5% przyznanych środków. Dziewięć stanów, m.in. Newada, Idaho, Mississsippi, obydwie Dakoty nie otrzymało żadnego grantu. 

Program wprowadzono jako uzupełnienie SBIR, mające bardziej skutecznie promować współpracę między małymi firmami a niekomercyjnymi instytucjami badawczymi. Nie oznacza to oczywiście, że w ramach SBIR nie finansowano wspólnych projektów uczelni i innych ośrodków i małych firm. Jednak tego typu projekty pojawiały się stosunkowo rzadko w wybranych dziedzinach, np. w zakresie projektów finansowanych przez Departament Obrony. Nowy program miał uzupełnić SBIR nowymi środkami jak również wpłynąć na zwiększenie zainteresowania wspólnymi przedsięwzięciami z instytucjami akademickimi. 

Doświadczenia związane z realizacja programu STTR 

Dotychczasowa realizacja programu pokazała, że Agencje wdrażające program skupiają się na projektach, które mogą przynieść wymierne rezultaty w stosunkowo krótkim czasie (maksymalnie 2 lata dla drugiej fazy) nawet, jeżeli są to projekty o niewielkim stopniu innowacyjności. Niechętnie natomiast finansują przedsięwzięcia prawdziwie innowacyjne, wymagające dłuższych badań. Agencje stosują więc w swoich ocenach podobne kryteria co np. firmy VC, a takie nastawienie rodzi pytanie co do prawidłowości wykorzystania środków publicznych. Nastawienie na szybkie rezultaty powoduje, że podobnie jak w programie SBIR finansowane są projekty, które mogłyby uzyskać środki ze źródeł prywatnych. Przedsiębiorcy traktują program jako tańsze od prywatnego źródło kapitału i w pierwszej kolejności występują o finansowanie do jednej z wielu agencji realizujących program
.

Ponadto stosunkowo niewielka wartość projektów (maksymalnie 500 tys. dol. w II fazie) w połączeniu ze skomplikowaną procedurą aplikacyjną czyni ten program mało atrakcyjnym dla instytucji badawczych. Dodatkowo niechęć uniwersytetów do programu wzmaga niewyjaśniona do końca sprawa praw autorskich do nowych opracowań, powstałych w ramach STTR
. Instytucja badawcza i przedsiębiorstwo powinny we własnym zakresie wynegocjować i podpisać umowę, w jaki sposób nastąpi podział praw autorskich.

Advanced Technology Program (ATP)

Programem wspierającym powstawanie nowych technologii, nad którymi badania obciążone są dużym stopniem ryzyka jest program ATP, prowadzony przez National Institute of Standards and Technology - agencję Departamentu Handlu USA. Program oferuje granty z przeznaczeniem na opracowanie nowych technologii, mogących mieć znaczenie dla całych przemysłów czy grup przedsiębiorstw, które leżą poza zasięgiem zainteresowania prywatnych inwestorów.  Do 1998 r. granty przyznawane były na badania należące do 11 ustalonych priorytetów, takich jak:

· oprogramowanie

· zastosowanie informatyki w medycynie i usługach ochrony zdrowia

· cyfrowe techniki wideo

· cyfrowe przechowywanie danych

· technologie dla integracji aplikacji produkcyjnych

· produkcja struktur kompozytowych

· materiałoznawstwo na potrzeby przemysłu ciężkiego

· technologie chłodnicze

· technologie dla przemysłu motoryzacyjnego

· biokataliza

· diagnostyka DNA
.

W 1999 r. wprowadzono nowe zasady programu, otwierając go dla wszystkich obiecujących technologii. Projekty grupowane są w dwóch zasadniczych grupach, takich jak chemia i nauki biologiczne oraz technologie informacyjne i elektronika. Granty mogą być przyznawane pojedynczym firmom, prowadzącym badania nad nowymi technologiami, jak i wspólnym przedsięwzięciom kilku firm, także z udziałem instytucji badawczych. Przyznanie grantu odbywa się w trakcie otwartego, bardzo konkurencyjnego konkursu a finansowanie otrzymuje około 10% zgłoszonych projektów. Wymagany jest udział własny uczestniczących firm, uzależniony od wielkości przedsiębiorstwa i od udziału w projekcie grupowym lub indywidualnym. Firmy sklasyfikowane jako Fortune 500 pokrywają co najmniej 60% kosztów. W przypadku wspólnego przedsięwzięcia kilku firm, należy pokryć 50% kosztów. W sposób preferencyjny traktowane są małe i średnie firmy, które powinny opłacić co najmniej koszty pośrednie, związane z realizacją projektu. 

W ciągu 10 lat funkcjonowania projektu udział sektora MSP w grantach ATP jest znaczący. Na 642 przyznane granty - 375 otrzymały małe i średnie firmy (zarówno indywidualne MSP jak i wspólne przedsięwzięcia kierowane przez MSP), pomimo, że w ramach programu nie ma specjalnej puli środków wydzielonej dla tego sektora. Oceniana jest wyłącznie merytoryczna wartość projektu i jego znaczenia dla priorytetów programu. Wśród nagrodzonych programów są również projekty przygotowane przez firmy rozpoczynające działalność. 

Doświadczenia związane z realizacją programu

Najczęściej pojawiającymi się problemami w trakcie realizacji programu są:

· Trudności w porozumieniu się partnerów odnośnie praw autorskich do powstałych patentów. Zwłaszcza małe firmy potrzebują pomocy w rozwiązaniu spraw patentowych.

· W kilku projektach (poniżej 1%) pierwsza faza badań pokazała, że założone cele techniczne są nierealne. Biorąc pod uwagę wysoki stopień ryzyka prowadzonych badań, liczba projektów zakończonych niepowodzeniem badawczym jest niewielka. Znacznie więcej projektów kończy się niepowodzeniem z powodów czysto ekonomicznych (np. bankructwo firmy, problemy z płynnością, brak zainteresowania potencjalnych inwestorów).

· W kilku przypadkach realizację projektów wstrzymano, gdyż pojawiły się nowe alternatywne technologie. 

Dotychczasowe projekty koncentrują się na kilku dziedzinach, takich jak technologie informatyczne, elektronika, biotechnologia, nowe materiały. Rezultaty projektów są przekazywane do innych firm. Średnio 15 firm korzysta z wyników badań zrealizowanych w ramach jednego projektu; często są to firmy z innych branż. Ważnym elementem programu jest stymulowanie współpracy z innymi firmami, co z kolei ułatwia m.in. dostęp do prywatnego finansowania. Ponadto zgodnie z misją programu, przyznane granty umożliwiły przyspieszenie badań.
 Realizowane projekty są znacznie większe do opisywanych wcześniej programów. W 2002 r. przyznawano granty od 1,5 do 4,8 mln dolarów. W historii programu zdarzały się granty 30-milionowe. 

Na podstawie dotychczasowych doświadczeń zdecydowano się w ostatnich latach na ułatwienie wymiany pomiędzy zespołami zajmującymi się podobnymi technologiami, stymulując tworzenie swoistych klastrów technologicznych. Organizowane są warsztaty, które mają ułatwiać wymianę doświadczeń. Osią do tworzenia klastrów są poprzednie priorytety. Nowe tematy, finansowane po 1999 r. będą stopniowo grupowane w nowe klastry. Budowaniu współpracy miedzy firmami służy także strona internetowa Aliance Network. Korzystając z niej firmy mogą łatwiej dotrzeć do potencjalnych partnerów, jak również poznać zasady zarządzania wspólnymi projektami, oczekiwaniami kierownictwa ATP wobec tworzonych konsorcjów jak również poznać czynniki, które mogą decydować o sukcesie podjętej współpracy. Stymulowanie projektów badawczych, rozwijających nowe technologie o potencjalnym znaczeniu dla grupy firm jest niewątpliwie dużym sukcesem programu ATP. 

California Technology Investment Partnership (CalTIP)

Uzupełnieniem programów federalnych są programy prowadzone przez poszczególne stany. Pełnią ważną rolę finansowania fazy komercjalizacji innowacji opartych na nowych technologiach. Przykładem tego typu programu może być kalifornijski CalTIP. Program jest administrowany przez stanową Agencję ds. Technologii, Handlu i Przemysłu - Wydział Nauki, Technologii i Innowacji. Realizowany jest za pośrednictwem tzw. Regional Technology Alliance (RTA), organizacji non profit, które stawiają sobie za cel rozwijanie powiązań między instytucjami akademickimi a biznesem, jak również ułatwianiem dostępu do źródeł finansowania dla innowacyjnych przedsięwzięć. Na terenie Kalifornii jedną z największych instytucji tego typu jest LARTA operująca w regionie Los Angeles. W innych regionach działają także SDRTA, DARTA, SARTA, Valley Technology Accelerator, Techventures Network. Propozycje oceniane są zarówno przez przedstawicieli agencji stanowej jak i przez wybraną RTA.

Granty przyznawane są firmom zarejestrowanym na terenie stanu. Warunkiem uzyskania grantu jest również otrzymanie środków na badania i rozwój ze źródeł federalnych (np. SBIR, ATP). O finansowanie CalTIP mogą ubiegać się firmy, które otrzymały środki federalne nie wcześniej niż w roku poprzedzającym procedurę aplikacyjną o grant stanowy lub zamierzają je otrzymać do 15 marca następnego roku, po obietnicy otrzymania kontraktu CalTIP. Dofinansowanie nie może przekroczyć 25% wartości projektu. Maksymalna wartość dofinansowania w ramach programu to 250 tys. dolarów. Niezwykle istotne jest to, że środki CalTIP nie mogą być przeznaczone na badania (temu służy grant federalny). Powinny być natomiast wykorzystane na działania marketingowe, badania rynkowe, doradztwo, budowę sieci dystrybucji, ochronę własności intelektualnej. Podstawą uzyskania środków jest biznes plan. W ramach programu przyznawane jest około 100 grantów rocznie. Na ten cel przeznaczono w 2002 roku 6 milionów dolarów.

W dostępie do środków pierwszeństwo mają firmy produkcyjne, zwłaszcza działające w takich dziedzinach jak biotechnologie, telekomunikacja, energia, techniki informacyjne. Preferowane są małe firmy. Po ocenie biznes planu firmy z sektora MSP, otrzymują dodatkowe 5 punktów. Firmy duże są zachęcane do współpracy i wspólnego składania wniosków z małymi podmiotami. Ponadto małe firmy otrzymują preferencje przy oczekiwanym wkładzie własnym. Firmy powinny zadeklarować wkład gotówkowy, uzależniony od liczby pracowników i wartości sprzedaży. Małe przedsiębiorstwa o zatrudnieniu do 25 pracowników i wartości sprzedaży do 2,5 mln dolarów deklarują wkład własny na poziomie co najmniej 2,5% wartości projektu. Firmy średnie do 100 zatrudnionych i wartości sprzedaży do 10 mln powinny zadeklarować wkład w wysokości 7,5% a firmy przekraczające ten próg - w wysokości 12,5% wartości projektów. W firmach produkcyjnych nie obowiązuje próg wielkości sprzedaży. Kontrakt ma charakter porozumienia, na podstawie którego zwracane są koszty, uwzględnione w budżecie projektu a wypłata zaliczkowa nie jest praktykowana.

Efekty programu 

Granty CalTIP stały się liczącym się źródłem oceny wartości projektu dla inwestorów prywatnych. Przykładowo 15 firm, które w ostatnich latach współpracowały z LARTA otrzymało od firm VC 102 miliony dolarów. W rejonie San Diego od początku funkcjonowania programu 38 firm otrzymało w formie grantów tylko 8 mln. Te firmy wygenerowały ponad 600 mln kapitału ze źródeł prywatnych. Dzięki współpracy z RTA firmy otrzymują nie tylko środki finansowe, ale również dostęp do szkoleń i pomocy technicznej. Specjalne szkolenia dla przedsiębiorców lub osób, które mają nowatorskie pomysły i są zainteresowane założeniem firmy na ich bazie oferuje m.in. Uniwersytet LARTA. Dostęp do szkoleń i pomocy doradczej zwiększa efektywność środków przeznaczonych na granty. Projekt realizowany jest od 1993 r., tworząc nowe miejsca pracy, zwiększając wpływy podatkowe stanu i generując finansowanie ze źródeł prywatnych.
 Pomimo niewielkich rozmiarów finansowych stał się ważnym czynnikiem generującym rozwój nowych technologii.

2.7. Instytucje finansowe wspierające innowacyjne MSP w Polsce

W Polsce rynek usług finansowych skierowanych do innowacyjnych MSP nie jest zbyt szeroki. Finansowanie przedsięwzięć gospodarczych obecnie oferują:

· Fundusz MIKRO

· Inicjatywa MIKRO

· SME Finance Facility

· Pomoc w wejściu na rynek papierów wartościowych

· Fundusze pożyczkowe

· Fundusze poręczeń kredytowych

· Fundusze venture capital

· Fundusz Pracy Krajowego Urzędu Pracy

· Kanadyjsko-Polska Fundacja Przedsiębiorczości.

Uogólniając, powyżej wymienione instytucje oferują finansowanie przedsiębiorstwom, które nie spełniają kryteriów stawianych przez banki. Dostępne kwoty nie są wysokie: do 30 tys. zł, lub zależnie od wielkości firmy maksymalnie 100 tys. EURO z terminem spłaty od 3 miesięcy do 3 czy 5 lat (większe kwoty – od 0,2 do 25 mln USD - oferują fundusze VC).

Wsparcie finansowe inwestycji innowacyjnych obecnie zapewniają:

· Polska Agencja Rozwoju Przedsiębiorczości

· Komitet Badań Naukowych

· Bank Gospodarstwa Krajowego

· PHARE 2000

· Lokalne fundusze pożyczkowe i poręczeniowe

· Fundusze venture capital.

Polska Agencja Rozwoju Przedsiębiorczości (PARP)
 1 kwietnia 2002 r. przejęła działalność zlikwidowanej Agencji Techniki i Technologii, do której należało promowanie i wspomaganie wdrożeń innowacyjnych technik i technologii. Obok gromadzenia projektów nowoczesnych wyrobów i technologii, PARP ma zajmować się kojarzeniem przedsiębiorstw pragnących wdrażać nowoczesne rozwiązania z ich autorami, a także poszukiwać źródeł finansowania tych przedsięwzięć. W planach jest również udzielanie pożyczek, poręczeń kredytowych, dopłat do odsetek i kredytów, jak również obejmowanie akcji i udziałów w istniejących lub tworzonych przedsiębiorstwach wdrażających innowacje. 

Komitet Badań Naukowych może finansować prace badawczo-rozwojowe zlecane przez podmioty gospodarcze, organy administracji rządowej lub organy samorządu terytorialnego w wysokości do 50% planowanych nakładów, a w uzasadnionych przypadkach - nawet 70% kosztów. Finansowane przez KBN prace mogą być realizowane przez jednostki naukowe, jednostki badawczo-rozwojowe lub inne prowadzące tego typu działalność. Chociaż w latach 1999 – 2000 dofinansowano po ok. 300 projektów realizowanych przez MSP i kwota tych grantów wynosiła odpowiednio ok. 43 mln zł i 56 mln zł, w rzeczywistości innowacyjne MSP miały niewielką możliwość uzyskania grantu z KBN.

Bank Gospodarstwa Krajowego udziela poręczeń i gwarancji spłaty kredytu bankowego pod warunkiem przeznaczenia objętego nimi kredytu na finansowanie przedsięwzięć inwestycyjnych. Poręczenie i gwarancje mogą sięgnąć do 60% wykorzystanej kwoty kredytu wraz z odsetkami, ale maksymalnie 1,5 mln euro.

PHARE 2000 jest realizowany przez Polską Agencję Rozwoju Przedsiębiorczości. W ramach Phare 2000 funkcjonuje kilka programów skierowanych do innowacyjnych MSP, jednym z nich jest program ogólnopolski Innowacje i technologie dla rozwoju przedsiębiorstw finansowany ze środków Unii Europejskiej (7 mln EURO z funduszu Phare) i budżetu państwa (2,33 mln EURO). Dotacje wahają się od 1.500 EURO do 10.000 EURO, przy czym maksymalne dofinansowanie kosztów projektu z budżetu programu wynosi 60%. Wnioskodawca, w trakcie trwania programu, może złożyć więcej niż jeden wniosek, wówczas dotacja przyznana na każdy projekt nie może być mniejsza niż 1.500 EURO, a suma wszystkich przyznanych dotacji nie może przekroczyć 10.000 EURO.

W ramach programu udzielane są dotacje na współfinansowanie kosztów usług doradczych i szkoleniowych bezpośrednio związanych z realizacją projektów nakierowanych na rozwój technologiczny przedsiębiorstw. Projekty te mogą obejmować następujące działania: 

· ocena technologii stosowanych przez przedsiębiorcę, 

· przygotowanie do wdrożenia rozwiązań innowacyjnych i nowych technologii, 

· wdrożenie pozyskanych technologii, 

· wdrożenie własnych rozwiązań technologicznych przedsiębiorcy.

Działania objęte projektem muszą być realizowane na terenie Polski i powinny zostać zakończone do 30.06.2003 r. 

Innym programem ogólnopolskim w ramach Phare 2000 jest program Wstęp do jakości, w ramach którego udzielane są dotacje dla MSP na współfinansowanie kwalifikowanych kosztów usług doradczych i szkoleniowych związanych z wdrażaniem systemów jakości. Budżet funduszu dotacji wynosi 8 mln EURO ze środków Unii Europejskiej oraz 2,67 mln EURO z budżetu państwa, dotacje wahają się od 2.000 EURO do 50.000 EURO (maksymalnie 25% wartości projektu). Nie ma ograniczeń co do liczby złożonych wniosków, jednak dotacja przyznana na każdy projekt nie może być mniejsza niż 1.000 EURO, a suma wszystkich przyznanych dotacji nie może przekroczyć 10.000 EURO.

Projekty realizowane w ramach programu mogą dotyczyć m.in. następujących działań: 

· przygotowanie kadry małych i średnich przedsiębiorstw do zarządzania jakością, 

· uzyskanie certyfikatów zgodności dla wyrobów, usług, surowców, maszyn i urządzeń, aparatury kontrolno-pomiarowej i personelu, 

· ocena zgodności wyrobów z dyrektywami Unii Europejskiej, nadawanie wyrobom znaku CE, umożliwiającego dostęp do rynków Unii Europejskiej, 

· uzyskanie certyfikatu specyficznych systemów jakości w niektórych sektorach przemysłu, 

· doskonalenie systemów zarządzania po uzyskaniu certyfikatu.

Działania objęte programem muszą być realizowane na terenie Polski (z wyjątkiem uzyskiwania certyfikatów zgodności oraz oceny zgodności wyrobów) i muszą być zakończone do 30.06.2003 r. 

Lokalne fundusze pożyczkowe i poręczeniowe, które dzisiaj działają w większości przypadków zostały utworzone w ramach różnych programów pomocowych. Najstarsze fundusze poręczeniowe powstały w ramach Programu Inicjatyw Lokalnych (PIL) Phare w roku 1994. Niemal równie długą historię mają dwa fundusze regionalne (w Białymstoku i Lublinie) utworzone w ramach Polsko - Brytyjskiego Programu Przedsiębiorczości. W drugiej połowie lat 90-tych powstało kilka funduszy w oparciu o środki z UE dystrybuowane przez Polską Fundację Promocji i Rozwoju Małych i Średnich Przedsiębiorstw (obecnie PARP) oraz środki Agencji Własności Rolnej Skarbu Państwa (AWRSP). W 2000 r. w Poznaniu powstał fundusz powołany w oparciu o kapitał dostarczony przez Urząd Miasta oraz (aż 75%) Bank PKO BP S.A. Bardzo ważną inicjatywą w ostatnim roku było powstanie w Szczecinie POLFUNDu, utworzonego przy zaangażowaniu środków Kanadyjsko - Polskiej Fundacji Przedsiębiorczości i Banku Zachodniego WBK S.A
.

Na przełomie lat 2001 i 2002 znacznie wzrosła liczba funduszy poręczeń kredytowych, które tworzyły głównie samorządy lokalne (gminne, powiatowe, a przede wszystkim wojewódzkie). W połowie 2002 r. w Polsce działało 27 funduszy poręczeń kredytowych objętych systemem monitoringu, prowadzonym przez Krajowe Stowarzyszenie Funduszy Poręczeniowych, które dysponowały kapitałem o wielkości ponad 65,7 mln zł. Zasięg terytorialny oraz skala działania poszczególnych funduszy były silnie zróżnicowane: działają fundusze o zasięgu wojewódzkim lub szerszym i dysponujące wielomilionowymi kapitałami (fundusz w Krakowie z 4 mln złotych kapitału, fundusze w Lublinie i Białymstoku po około 9-10 mln zł, szczeciński POLFUND, dysponujący kapitałem 16 mln zł). Równolegle, działa znaczna grupa funduszy ograniczających swój zasięg działania do jednej lub kilku gmin, maksymalnie do kilku powiatów. Ograniczenie takie jest spowodowane w pierwszej kolejności szczupłością posiadanych kapitałów. Dla przykładu, fundusz w Ustrzykach Dolnych dysponujący kapitałem 476 tys. zł, czy fundusz w Gołdapi posiadający zaledwie 324 tys. zł, nie są w stanie obsługiwać rynku większego niż gminny lub co najwyżej powiatowy.

Wszystkie fundusze utworzone z myślą o MSP działają w oparciu o podobny mechanizm, którego istotą jest przejmowanie części ryzyka kredytobiorców z tytułu pozyskiwanego przez nich finansowania, ale też występują pewne różnice, np. dotycząca oferty poręczycielskiej. Przeważnie, fundusze oferują poręczenie w wysokości 60 - 70% wartości zabezpieczanego kredytu. W niektórych, rzadkich przypadkach fundusze poręczają większą niż 70% część kapitału kredytu, często natomiast poręczają np. 40 - 50% znacznego wartościowo kredytu. Niektóre fundusze mają preferencje odnośnie profilu klienta. Fundusze utworzone w oparciu o środki AWRSP są przeznaczone dla osób z obszarów wiejskich (głównie post pegeerowskich) lub dla przedsiębiorstw oddziałujących pozytywnie na rynek pracy na tych terenach. Poszczególne fundusze stosują także różne procedury udzielania poręczeń i współpracy z bankami.

27 działających w pierwszym półroczu 2002 r. funduszy poręczeń kredytowych udzieliło łącznie od początku swego istnienia 2.611 poręczeń na łączną kwotę ponad 140 mln zł. Od początku działalności najwięcej poręczeń (606) udzielił fundusz lubelski, zaś kilka funduszy, głównie o niewielkim stażu, udzieliło zaledwie po dwa poręczenia, fundusz w Szczecinie, udzielał średnio około 13 poręczeń miesięcznie (średnia aktywność funduszu to 2,14 poręczenia miesięcznie). Dzięki poręczeniom uruchomionym przez analizowane fundusze od początku ich działalności, banki udzieliły kredytów na łączną kwotę ponad 273 mln zł. Przeciętnie, jeden fundusz poręczył kredyty o wartości 10 mln zł (przy średniej wielkości kapitału przekraczającej nieco ponad 2,4 mln zł). Według szacunkowych danych poręczenia prezentowanych funduszy przyczyniły się do powstania 4828 miejsc pracy, co daje średnią na fundusz w wysokości 193 miejsc pracy, niemniej należy pamiętać, że brak jakichkolwiek metod weryfikacji zatrudnienia. Jednak nawet poręczenia udzielane na kredyty, które teoretycznie nie pociągają za sobą tworzenia miejsc pracy, także oddziałują na rynek pracy - choćby poprzez zapewnienie utrzymania dotychczasowego zatrudnienia. Wpłynięcie na rynek powiatu kilku milionów złotych w formie kredytów gospodarczych, nie może nie odbić się pozytywnie na sytuacji społeczno-gospodarczej danego terenu. 

Przykładem lokalnego funduszu pożyczkowego może być działający na Mazowszu Ostrołęcki Ruch Wspierania Przedsiębiorczości, udzielający pożyczek osobom rozpoczynającym działalność gospodarczą. Maksymalna kwota pożyczki wynosi 80 tys. zł, jest pożyczana na 3 lata, a koszty są następujące: prowizja 3%, oprocentowanie na rok – 14%, na 2 lata – 15% i na 3 lata 16%.

Obecnie w Polsce działa ponad 20 firm venture capital. Niektóre z nich zaprezentowano poniżej:

· AIB WBK Fund Management, Warszawa (kwoty inwestycji od 500 tys. do 8 mln euro, inwestycje bez preferencji)

· Armada Asset Management, Łódź (kwoty inwestycji od 500 tys. do 1,5 mln euro, inwestycje: IT, usługi, handel)

· Białostocki Fundusz Kapitałowy Sp. z o.o., Białystok

· bmp Polska Sp. z o.o., Warszawa

· Caresbac Polska S.A.

· Copernicus Capital Management, Warszawa (kwoty inwestycji od 1 do 2,3 mln euro, inwestycje: telekomunikacja, IT, internet)

· Danish Investment Fund for Central and Eastern Europe, Warszawa

· DBG Ekstern Europe (Polska) Sp. z o.o., Warszawa (kwoty inwestycji od 3 mln euro, inwestycje bez preferencji)

· Dolmen Investment Co. Ltd., Wrocław (kwoty inwestycji od 500 tys. do 1,5 mln euro, inwestycje bez preferencji)

· Enterprise Investors, Warszawa (kwoty inwestycji od 1 do 14,9 mln euro, inwestycje bez preferencji)

· Environmental Investment Partners, Warszawa

· European Convergence Partners Sp. z o.o., Warszawa (kwoty inwestycji od 1 do 5 mln euro, inwestycje: telekomunikacja, oprogramowanie, internet)

· Fundusz Górnośląski S.A., Katowice

· Fundusz Północny S.A., Olsztyn

· Grupa Zarządzająca Łódź Sp. z o.o., Łódź

· Handlowy – Inwestycje Sp. z o.o.

· Hejka Michna Consulting Ltd., Warszawa

· MCI, Wrocław

· Innova Capital, Warszawa (kwoty inwestycji od 4,3 do 10,3 mln euro, inwestycje: usługi, mass media)

· Lubelski Fundusz Kapitałowy Sp. z o.o., Lublin

· Pionier Investment Poland, Warszawa

· PEKAO Capital Fund, Łódź (kwoty inwestycji od 500 tys. do 2 mln euro, inwestycje bez preferencji)

· Regionalne Fundusze Inwestycyjne Sp. z o.o., Łódź, Katowice (kwoty inwestycji od 40 tys. do 500 tys. euro, inwestycje bez preferencji)

· Renaissance Partners, Warszawa

· Schooner Capital Corporation Poland, Warszawa

· TDA Capital Partners, Warszawa

· Towarzystwo Inwestycji Społeczno-Ekonomicznych S.A., Warszawa (kwoty inwestycji od 50 tys. do 100 tys. euro, inwestycje bez preferencji)

· Trinity Management, Warszawa (kwoty inwestycji od 2 do 20 mln euro, inwestycje: biotechnologie, telekomunikacja, ochrona środowiska, high-tech multimedia).

Enterprise Investors (EI) należący do największych zagranicznych inwestorów w Polsce działa na naszym rynku od 1990 r. Będąc największą grupą funduszy typu venture capital w naszym kraju i całym regionie Europy Środkowo-Wschodniej, zarządza: Polish Enterprise Fund IV, Polish Enterprise Fund, Polish Private Equity Fund I i II oraz Polish-American Enterprise Fund o łącznym kapitale 725 mln dolarów. EI dotychczas zainwestował niemal 700 mln dolarów. Trudno jednak oszacować, jaka część wymienionej kwoty zasiliła innowacyjne MSP. 

Ponadto uzupełnieniem dostępnych źródeł finansowania inwestycji innowacyjnych jest wsparcie doradcze, m.in. ze strony:

· Sieci Regionalnych Punktów Kontaktowych

· Banku Technologii i Wyrobów

· Innovation Relsy Centres

· Programu EUREKA

· Programu LIFT

· Ośrodków Szkoleniowo-Doradczych

· Inkubatorów Przedsiębiorczości

· Parków technologicznych

· Centrów Transferu Technologii.

Wymienione powyżej instytucje i organizacje wspierają MSP, jednak w istocie dostępność funduszy na rozwój technologii i badania dla wspomnianej grupy firm jest w Polsce ograniczona. Tę sytuację mogą zmienić jedynie rozwiązania systemowe, a nie doraźne działania. Trzeba jednak pamiętać, że uwarunkowania mentalne oraz tradycyjne sposoby finansowania działalności gospodarczej w Polsce nie sprzyjają wprowadzaniu rozwiązań amerykańskich, wymagających dla uzyskania pozytywnych rezultatów na polskim gruncie głębokich przemian zarówno w świadomości społecznej, jak i polskiej gospodarce.

3. Budowa ram organizacyjnych, prawnych i instytucjonalnych dla finansowania biznesu technologicznego w Polsce

3.1. Wpływ państwowej polityki rozwoju nauki i techniki na banki i biznes 

Polityka rozwoju zarówno sfery finansowej jak i przedsiębiorstw nie zawiera szczególnych instrumentów wspierających badania rozwojowe. Brakuje zarówno instrumentów systemowych jak i strumieni pieniężnych mających na celu udzielenie wsparcia samodzielnym inicjatywom instytucji finansowych jak i przedsiębiorstw. Do tej pory państwowa polityka akcentowała najczęściej cele jakościowe, bez precyzowania konkretnych zadań ilościowych. Brak mierzalnych celów powodował niemożliwość oceny skuteczności polityki (brak kryteriów). Wydaje się, że nowa polityka w zakresie wspierania wdrażania nowoczesnych technologii powinna: 

· Precyzować cele w kategoriach mierzalnych, łączących nakłady z efektami

· Promować realizację własnych B+R, ograniczając tym samym nagminne i bezkrytyczne stosowanie obcych rozwiązań poprzez stosowanie bodźców ekonomicznych

· Wydzielać fundusze wspierające badania i rozwój w przedsiębiorstwach z budżetu państwa w odrębny fundusz oraz zapewnić skuteczne finansowanie tego funduszu 

· Ułatwiać funkcjonowanie współpracy pomiędzy bankami a przedsiębiorstwami inwestującymi w nowoczesne technologie, poprzez przejęcie części ryzyka współpracy ponoszonej przez banki i wkalkulowanej w cenę kredytu przez instytucję państwową,

· Zachęcać do bliższej współpracy pomiędzy bankami a funduszami venture capital, 

· Ułatwić napływ prywatnego kapitału do biznesu technologicznego i akumulację kapitału w tym sektorze. 

3.2. Precyzowanie celów polityki w kategoriach mierzalnych

Nie można oczekiwać, że jednostki sektora finansowego będą wykazywać duże zainteresowanie problematyką finansowania wdrożeń technologicznych w przypadku braku zainteresowania państwa. Analizując cykl tworzenia nowych wartości należy stwierdzić, iż państwo posiada szczególną rolę, jeżeli chodzi o wdrażanie technologii do praktycznego wykorzystania. W tym zakresie państwowa polityka wdrażania nowych technologii może sobie stawiać cele mierzalne, takie jak:

· NT - wartość wdrożonych nowych technologii

· N- liczbę przedsiębiorstw wdrażających nowe rozwiązania

· PKB(NT) - wartość dodana wytworzona przy ich udziale

· dT - przyrost wpływów podatkowych z tytułu wdrożeń

· dL - przyrost nowych miejsc pracy

· ENT - efektywność ogólna wdrożeń (relacja efektów wdrożenia do sumy nakładów firmy i państwa)

· ENT = E/(I +GNT), gdzie: E – efekty, I – nakłady firmy, GNT – nakłady rządowe, EGNT- efektywność nakładów rządowych w zakresie polityki wspierania wdrożeń (relacja przyrostu wpływów podatkowych do wydatków rządowych)

· EGNT= dT/GNT

Polityka państwa w zakresie wspierania nowoczesnych technologii powinna w zasadniczym stopniu opierać się o kryteria komercyjne. Kluczem do powodzenia tej polityki jest powiązanie wielkości nakładów państwa z uzyskanymi przyrostami wpływów podatkowych. Oznacza to, że przedmiotem pomocy publicznej powinny być w szczególności rozwiązania, które dają zwielokrotniony zwrot poniesionych nakładów rządowych poprzez wzrost wpływów podatkowych. Wzrost wpływów podatkowych jest potrzebny ze względu na konieczność realizowania ważnych celów społecznych, w szczególności podniesienia niskich dziś standardów w zakresie edukacji i ochrony zdrowia, rozwoju niedochodowej części nauki, itp. Badania i rozwój powinny przestać generować tylko wydatki i powinny stać się dziedziną generującą dochody państwa. 

3.3. Technologiczny kredyt podatkowy

Funkcjonująca w polskich przedsiębiorstwach praktyka wdrażania nowych technik i technologii polega w zasadniczym stopniu na imporcie gotowych rozwiązań zagranicznych. Oznacza to w praktyce transferowanie sporej części wartości dodanej do sfery badawczo-rozwojowej zagranicę. Działalność badawczo-rozwojową prowadzi zagraniczny naukowiec czy inżynier, a ich polscy koledzy zajmują się w większości adaptacją rozwiązań zagranicznych. W praktyce rozwiązania zagraniczne są wspierane systemami grantowymi albo jawnymi lub ukrytymi technikami zmniejszania obciążeń podatkowych. 

W roku 2002 władze publiczne zarysowały perspektywę wprowadzenia kredytu podatkowego polegającego na odsunięciu w czasie zobowiązań podatkowych dla małych przedsiębiorstw. Ten typ myślenia, polegający na powiązaniu korzyści podatkowych od celowych zachowań ekonomicznych przedsiębiorstw, jest bardzo wartościowy i wydaje się, że w pewnym zakresie można by było podobną ideę wykorzystać do wspierania transferu technologii, finansowania badań i rozwoju oraz wdrożeń technicznych. 

Proponowany przez Instytut
 Technologiczny Kredyt Podatkowy mógłby funkcjonować według następujących zasad: 

1.
Przedsiębiorstwa zamierzające realizować przedsięwzięcia z dziedziny B+R przedstawiałby projekt biznes planu, w którym określano by przedsięwzięcie rozwojowe i koszty projektu.

2. Koszty przedsięwzięcia projektowego można by było sfinansować za pomocą technologicznego kredytu podatkowego w wysokości nie przekraczającej 50% wartości projektu dla dużych przedsiębiorstw i 70% dla MSP. W praktyce kredyt byłby udzielany przez bank.

3.  Kredyt byłby spłacany do banku przez budżet państwa ze zrealizowanych dodatkowych wpływów podatkowych, oszacowanych ex ante w biznes planie, obejmujących przynajmniej podatki z tytułu prowadzenia działalności gospodarczej PIT i CIT oraz podatek dochodowy od osób fizycznych PIT z tytułu wynagrodzeń w działalności B+R oraz z zatrudnienia będącego jej efektem. Wartościowym działaniem mogłaby być też wycena dodatkowych wpływów z tytułu podatku VAT, jednak tutaj sprawa znacznie komplikuje się w przypadku eksportu
. W takim wypadku niezbędne byłoby opracowanie i przedstawienie indywidualnych modeli wpływu technologicznego kredytu podatkowego na wpływy podatkowe VAT związane z eksportem. 

4.  Technologiczny kredyt podatkowy mógłby być kredytem średnioterminowym (1-5 lat) i powinien być oprocentowany. Oprocentowanie kredytu (spłacanego dodatkowymi wpływami podatkowymi) mogłoby być oparte na zasadach rynkowych, ale nie powinno przekraczać limitu wyznaczonego przez PARP (np. WIBOR plus 2%). Suma prowizji bankowych nie powinna przekraczać 0,5% wartości kredytu.

5.  Spłata kredytu powinna podlegać kontroli zgodnie z biznes planem. W przypadku, gdyby firma nie generowała dodatkowych wpływów podatkowych, kredyt podatkowy powinien przekształcać się w zwykły kredyt bankowy, a jego ściąganie powinno podlegać zwykłym regułom kredytu bankowego. Gdyby dodatkowe wpływy podatkowe wystąpiły, ale były niższe niż założone w biznes planie wówczas władza publiczna (Izba Skarbowa i PARP) mogłaby zadecydować o przekształceniu części kredytu w zwykły, a pozostawić część w postaci kredytu podatkowego. Innym rozwiązaniem jest restrukturyzacja kredytu podatkowego i wydłużenie okresu spłaty, jednak nie dłużej niż o 1/3 planowanego okresu spłaty. Władza publiczna powinna w takiej sytuacji oceniać perspektywy przedsięwzięcia, zwłaszcza szanse na odzyskanie przez budżet zaangażowanych funduszy z kredytu podatkowego. 

6.  Proponowane rozwiązanie oznacza w praktyce udzielanie firmom grantów (w polskiej praktyce stosuje się termin „umorzenie kredytu”) na prowadzenie działalności wdrożeniowej w przypadku wzrostu wpływów podatkowych (w granicach do 50 lub do 70% wartości inwestycji) oraz udzielanie zwykłych kredytów inwestycyjnych w przypadku nie pojawienia się dodatkowych wpływów podatkowych. Rozwiązanie to zachęca do zwiększania zatrudnienia (dodatkowe wpływy podatkowe od pracowników umieszcza się w planie spłaty kredytu) oraz do tworzenia wysokopłatnych miejsc pracy opartych na wiedzy oraz do prowadzenia działalności B+R. Rozwiązanie to nie wymaga od budżetu państwa istotnego zaangażowania finansowego.

7.  Obsługą bankowych kredytów technologicznych zajmowałyby się banki, których kadra miałaby odpowiednie przeszkolenie i doświadczenie w zakresie finansowania działalności B+R. Niecelowe jest organizowanie szerokiej sieci dystrybucji tego typu kredytu, ale wybór 2-3 najbardziej efektywnych banków. Decyzje kredytowe byłyby jednak podejmowane przez zespoły z udziałem przedstawiciela władzy fiskalnej (np. Izby Skarbowej) oraz PARP, którzy mieliby prawo weta w przypadku, gdyby firma posiadała niekorzystną historię skarbową lub nie rokowała szans na rozwój. 

8.  Kredyty wymagałyby typowych zabezpieczeń jak w przypadku kredytów bankowych, ale w uzasadnionym stopniu stosowano by gwarancje funduszy poręczeniowych i gwarancyjnych.

Finansowanie programu i wnioski

1. Technologiczne kredyty podatkowe byłyby udzielane przez banki ze swoich środków depozytowych. Obecnie mają one dużą nadpłynność. BGK mógłby zorganizować emisję obligacji na wykup technologicznego portfela kredytowego banków komercyjnych (sekurytyzacja). Obecnie to rozwiązanie nie wydaje się niezbędne. 

2. Banki musiałyby uzyskać autoryzację uczestnictwa w programie dla konkretnych oddziałów. Podlegałyby one procedurom akredytacyjnym PARP. Akredytacja uwzględniałaby efekty liczbowe i wskaźniki bezpieczeństwa. 

3.  Kredyt byłby spłacany przez rząd (budżet państwa) w przypadku realizacji spłat kredytu zgodnie z biznes planem albo przez samą firmę, w przypadku braku dodatkowych wpływów podatkowych. 

· Proponowane rozwiązanie oznacza nowy, dobry biznes dla banków, które we współpracy z Izbami Skarbowymi i PARP mogłyby zarabiać dodatkowe pieniądze. Rozwiązanie funkcjonuje tak jak warunkowe umorzenia kredytów (częściowe).

· Budżet angażuje swoje środki pieniężne tylko w przeszkolenie wybranych pracowników banków, PARP, Izb Skarbowych oraz pokrywanie kosztu ich czasu pracy w programie. W sumie nie są to znaczące kwoty. Niepotrzebne jest zaangażowanie kredytowe budżetu państwa. 

· Wprowadzenie oprocentowania do technologicznego kredytu podatkowego posiada charakter ekonomiczny i zachęca do zaciągania kredytów na niezbyt długie okresy. 

· Warunkiem uzyskania kolejnego kredytu podatkowego powinna być spłata poprzedniego.

· Program nie wytwarza żadnych istotnych zobowiązań dla budżetu państwa i w praktyce oznacza udzielanie grantów inwestycyjnych w wysokościach akceptowanych przez UE.

3.4. Ograniczenie kosztów zabezpieczania ryzyka kredytowego banków w zakresie finansowania wdrożeń technologicznych 

W ciągu 13 lat funkcjonowania w powojennej Polsce gospodarki rynkowej krajowym władzom publicznym nie udało się ani razu zademonstrować, że są skłonne poważnie finansowo zaangażować się we wspieranie wdrożeń technologicznych. Skoro władze publiczne nie angażują się w ten problem, to banki są również bardzo wstrzemięźliwe. Jeżeli jednak uruchomiono by mechanizm, za pomocą, którego można by pozyskiwać środki na rozwój krajowej działalności B+R, to rozsądnym rozwiązaniem wydaje się lewarowanie pozyskiwanych środków rządowych oraz zasobów firm – środkami znajdującymi się w dyspozycji banków. 

Istotnym problemem, który dotyka polskie banki jest niemożność udzielania kredytów na inwestycje nowych firm. W praktyce banki mogą udzielać takie kredyty pod warunkiem ustanowienia szczególnego zabezpieczenia, co w praktyce oznacza konieczność utworzenia 100% rezerw. Ponieważ banki ponoszą koszt utrzymywania rezerw (pieniądze te nie zarabiają), praktycznie koszt pozyskania środków na tego typu kredyty jest podwójny (należy jednak podkreślić, iż rezerwy na kredyty są wyłączone z podatku CIT). 

Jednocześnie w praktyce bankowej istnieje możliwość nabywania udziałów i akcji jednostek gospodarczych i przeznaczania na ten cel do 60% funduszy własnych banku i bezpieczeństwo tej działalności nie jest dość precyzyjnie regulowane przepisami prawa bankowego ani innymi
. W istniejącej praktyce bankowej wiele transakcji tego typu ma charakter transakcji wysokiego ryzyka i ryzyko to nie jest w żadnym stopniu zabezpieczone w momencie podejmowania transakcji. Przepisy prawa bankowego są więc w tym względzie miękkie. Dodatkowo przepisy te zostały zliberalizowane w jednej z ostatnich nowelizacji prawa bankowego. Tak więc wysoce ryzykowne transakcje kapitałowe banków są dozwolone pod warunkiem nie przekroczenia 60% funduszy własnych banków
. Stoi to w rażącej sprzeczności w stosunku do niemożności udzielania kredytów dla nowych przedsięwzięć bez narażania się na dodatkowe i to bardzo wysokie koszty. 

Od 1 stycznia 2002 roku zasady tworzenia rezerw na ryzyko związane z działalnością banków reguluje Rozporządzenie Ministra Finansów z dnia 10 grudnia 2001 roku w sprawie tworzenia rezerw na ryzyko związane z działalnością banków (Dziennik Ustaw nr 149 z 2001 r.). Zastąpiło ono tekst uchwały nr 8/1999 Komisji Nadzoru Bankowego z dnia 22 grudnia 1999 r., w sprawie zasad tworzenia rezerw na ryzyko związane z działalnością banków. Władza w zakresie tworzenia rezerw przez banki przeszła więc w ręce Ministra Finansów. 

Przytoczone rozporządzenie jest bardzo interesującym dokumentem. W większości powtarza ono rozwiązania istniejące w dawnej uchwale KBB, ale wprowadza też istotne innowacje. Rozporządzenie tworzy pojęcie „ekspozycji kredytowych”, prawdopodobnie w wyniku adaptacji angielskiego „loan exposure”, co można przetłumaczyć na język polski jako „zaangażowanie kredytowe”, sformułowanie to jest szeroko stosowane w praktyce bankowej (lub w inny powszechnie zrozumiały sposób). Generalnie można stwierdzić, iż w tym zakresie, w którym rozporządzenie powtarza stare zapisy dawnej uchwały – jest całkowicie w porządku. Problemy zasadniczej miary powstają w momencie wprowadzonych innowacji oraz, co szczególnie istotne, w przypadku eliminacji części dawnych przepisów.

Rozporządzenie tworzy bardzo duże trudności definicyjne. Przykładowo, wspomniana ekspozycja kredytowa może być zrozumiana jako „należności, z wyłączeniem odsetek, także skapitalizowanych (...)”, natomiast w załączniku nr 1 do wspomnianego rozporządzenia już w pierwszym punkcie zapisano, że kryterium klasyfikacji ekspozycji kredytowych (należności, z wyłączeniem odsetek, także skapitalizowanych) jest „terminowość spłaty kapitału lub odsetek”. Jeżeli rozporządzenie wyłącza z pojęcia „ekspozycji kredytowych” kwestię odsetek – nie powinno używać terminowości ich spłaty do klasyfikacji. Prawdopodobnie pierwotną intencją KNB, wyłączającą odsetki z podstawy obliczania wymogów rezerwowych było przekonanie, że bank nie musi tworzyć rezerw na swoje przyszłe przychody, ale jedynie na utratę wartości aktywów. Wydaje się jednak, że nie można przyjmować jako kryterium klasyfikacji jakości „ekspozycji kredytowych” terminowości spłaty kapitału lub odsetek, dlatego, że przedmiotem ochrony za pomocą rezerw nie są przyszłe przychody banku a jedynie aktywa. Istniejące sformułowanie dopuszcza w praktyce, aby banki bez końca restrukturyzowały zadłużenie klienta przed terminem zapadalności spłat rat kapitału kredytu i skłaniały klienta tylko do spłacania odsetek. Dzieje się tak zresztą w wielu bankach. Jakość portfela kredytowego jest wtedy „wysoka” i nie trzeba tworzyć rezerw. 

Ponadto, Rozporządzenie Ministra Finansów, zniosło konieczność tworzenia rezerw celowych na „inne (...) aktywa i zobowiązania pozabilansowe, jeżeli mogą one stanowić zagrożenie dla bezpieczeństwa środków pieniężnych zgromadzonych przez klientów w bankach lub istotnie zniekształcić sytuację finansową”, co przewidywała dawna uchwała KNB
. Tym samym zrezygnowano z możliwości uregulowania innych, niż kredytowe należności. 

Zasadniczy postulat pojawiający się w tym zakresie wiąże się ze zrównoważeniem miar bezpieczeństwa transakcji kredytowych i kapitałowych banków w zakresie ustalania wysokości rezerw celowych
. W praktyce istnieją dwie drogi zrównoważenia bezpieczeństwa. Po pierwsze można, wzorem definiowania poziomu ryzyka przy określeniu wymogów kapitałowych, wprowadzić szczegółowe standardy dotyczące określania wysokości rezerw celowych na transakcje kapitałowe. Oznaczałoby to jednak podjęcie działania sprzecznego z duchem liberalizacji wymogów kapitałowych przy transakcjach kapitałowych z ostatniej zmiany ustawy w roku 2002. 

Drugie rozwiązanie polega na wprowadzeniu zasady analogii zakresu dopuszczalności podejmowania kredytowych transakcji podwyższonego ryzyka
 w stosunku do wysokości funduszy własnych. W takim układzie ustalono by limit procentowy dla banków, w jakim mogą one zawierać transakcje kredytowe podwyższonego ryzyka, w stosunku do funduszy własnych. Jeżeli faktyczna wartość kredytów poniżej standardu, wątpliwych lub straconych byłaby niższa od ustalonego limitu – wówczas bank mógłby zawrzeć pewną liczbę bardziej ryzykownych transakcji kredytowych aż do wyczerpania określonego limitu procentowego w stosunku do funduszy własnych. Na te transakcje nie trzeba by było tworzyć rezerw. Rozwiązanie takie premiowałoby banki o niskich udziałach kredytów poniżej standardu, dając im większą elastyczność. Jest oczywiste, że dla kredytów jak i transakcji kapitałowych musiałby obowiązywać wspólny limit równy 60% wartości funduszy własnych. 

Wydaje się, że zmiany przepisów omawianego rozporządzenia powinny zmierzać w kierunku liberalizacji formalnych wymogów tworzenia rezerw celowych na kredyty nie w pełni zabezpieczone, dla banków osiągających dobre i bardzo dobre wyniki w zakresie jakości portfela kredytowego. Liberalizacja powinna być premią za pogłębioną pracę nad jakością portfela. Niska jakość portfela kredytowego powinna uniemożliwiać uruchamianie kredytów na bardziej ryzykowne przedsięwzięcia. W efekcie wprowadzenia zmian kierunkowo zgodnych z powyższymi propozycjami można spodziewać się bardzo ostrożnego i powolnego przygotowywania produktów kredytowych dla nowych przedsięwzięć, w tym również opartych na zaawansowanych technologiach. 

3.5. Udrożnienie systemu gwarancji kredytowych w Polsce

Według stanu na koniec 2001 r. Krajowy Fundusz Gwarancji Kredytowych BGK posiadał ważne umowy o współpracy z bankami, które w sumie posiadały ponad 2000 oddziałów. W tymże roku Fundusz udzielił około 200 poręczeń. Oznaczało to około 0,1 poręczenia na jeden oddział, który mógł to robić. Trudności w przebiciu się BGK do klientów z sektora MSP ze swoją ofertą gwarancyjną wynikają w zasadniczym stopniu z przyjęcia wadliwej, zbyt szerokiej, ale prawdopodobnie zbyt płytkiej, koncepcji dystrybucji poręczeń, dokonywanej przez banki. Według przedsiębiorców sytuacja taka wynika z wymienionych poniżej przyczyn:

1.
Wadliwa początkowa koncepcja produktu. Według pierwszej oferty Funduszu, aby uzyskać poręczenie na 100 zł trzeba było posiadać zabezpieczenie na 60 zł. Wpłynęło to od razu na złą opinię o ofercie BGK i brak poważnego podejścia do banku i jego oferty. Potrzebna jest zmiana marketingowego image banku.

2.
Brak profesjonalnych komercyjnych pośredników, dla których sprzedaż poręczeń byłaby biznesem i którzy aktywnie poszukiwaliby klientów.

3.
Powolne tempo wdrażania zmian uatrakcyjniających ofertę, która jest obecnie dość nowoczesna. 

4.
Brak zaangażowania BGK w udzielanie kredytów – czyli brak banku, który pokazywałby innym bankom w jaki sposób finansować projekty rozwojowe MSP. Brak efektu demonstracji.

5.
Brak dobrych projektów kredytowych, zwłaszcza w okresie recesji. 

6.
Zbyt wysokie koszty dla części klientów. 

7.
System udzielania poręczeń BGK wymaga przejścia pełnej procedury kredytowej jeszcze przed uzyskaniem poręczenia. To bardzo zniechęca zarówno bank pośredniczący jak i samego kredytobiorcę. Lepszy byłby system promes poręczeniowych jeszcze przed zawarciem umowy.

8.
Brak zainteresowania banków, w tym istotnej części tych, z którymi BGK podpisał umowy, w zakresie prowadzenia działalności kredytowej dla MSP.

Ta ostatnia przyczyna wynika z faktu, iż wiele banków ponosi na działalności kredytowej poważne straty i dlatego też działalność ta podlega dużej presji restrukturyzacyjnej. 

Wydaje się, że Bank Gospodarstwa Krajowego mógłby dokonać selekcji banków według ich wydajności w kredytowaniu MSP, rezygnując jednocześnie z jednostek najmniej efektywnych. Lepsza jest mniejsza sieć, ale wydajna niż pozornie rozległa, ale nieruchawa. Kryteria oceny wydajności mogą obejmować takie mierniki jak: liczbę udzielonych kredytów dla MSP na 1 pracownika oddziału w okresie roku, liczbę udzielanych kredytów dla MSP na terenie działania oddziału (np. powiat), czy w przeliczeniu na liczbę działających na danym terenie MSP itp. Dystrybucją poręczeń powinny zajmować się tylko te oddziały bankowe, które charakteryzują się pewną minimalną wydajnością w zakresie udzielenia kredytów dla MSP. 

Zwiększenie skuteczności Krajowego Funduszu Poręczeń Kredytowych wymaga także zwiększenia wysiłku szkoleniowego w zakresie bankowości rozwojowej. W tym zakresie BGK mógłby pełnić rolę instytucji katalizującej doświadczenia różnych instytucji krajowych i zagranicznych w zakresie upowszechniania najlepszych wzorców z kredytowania projektów rozwojowych MSP wśród polskich banków.

W związku z poważną potrzebą wprowadzania innowacji bankowych dotyczących na przykład sekurytyzacji portfela kredytowego MSP, warto w BGK powołać komórkę, z czasem Departament Małych i Średnich Przedsiębiorstw, którego zadania polegałyby na inicjowaniu konsorcjalnych przedsięwzięć banków w zakresie bankowości MSP. Nisza ta jest obecnie nie zagospodarowana. Ponadto należy przewidywać, zwłaszcza wobec rychłego przystąpienia Polski do UE, że znane zagraniczne banki rozwojowe (państwowe) chciałyby uruchomić w Polsce swoje programy dla MSP. Obecnie nie ma instytucjonalnego partnera dla takich banków (np. partnerem dla KfW jest BRE Bank o nieco innej specyfice). 

Przedstawione propozycje zmierzają do tego, aby nadać BGK więcej charakteru biznesowego w zakresie organizacji finansowania MSP w Polsce, łamiąc niekorzystny stereotyp państwowej instytucji urzędowej. Polskie MSP bardzo potrzebują większego zaangażowania BGK w przedsięwzięcia ograniczające ryzyko banków w zakresie kredytowania MSP. 

3.6. Ułatwianie napływu prywatnego kapitału do biznesu technologicznego 

Bardzo ważnym zadaniem państwa jest wspomaganie procesów inwestycyjnych sektora prywatnego. Służą temu celowi zasadniczo przepisy ustawy o pomocy publicznej dla przedsiębiorstw. Wydaje się, że w ramach ustawy warto wyodrębnić pomoc publiczną wspierającą biznes technologiczny za pomocą programu grantów inwestycyjnych dla MSP. Obecnie niewielkie dotacje (do 10 tys. euro) są dostępne dla tej kategorii ze środków PARP. 

Innym zagadnieniem jest wspieranie napływu prywatnego kapitału osób fizycznych do biznesu technologicznego. W tym zakresie korzystnym rozwiązaniem byłoby zwolnienie z podatku od oszczędności kwot systematycznie oszczędzanych przez młodych ludzi (np. do 35 lat), a przeznaczonych na otwarcie w przyszłości małej firmy. Zachęcenie młodzieży do oszczędzania na otwarcie małej firmy wspomaga budowę pierwotnego kapitału, który z czasem umożliwi podjęcie działalności gospodarczej. Ponadto kilkuletni okres systematycznego oszczędzania mógłby być wzmocniony grantem inwestycyjnym w granicach 20-30% zgromadzonej kwoty w momencie otwierania firmy. Podobne rozwiązania obowiązywały w Niemczech aż do początku lat 90-tych. Pomogły one dużej liczbie młodzieży podjąć działalność gospodarczą, zwłaszcza w nowoczesnych usługach.

W odniesieniu do inwestycji typu venture capital, należy stwierdzić, iż w Polsce istnieją obecnie dość korzystne rozwiązania: brak podatku od wzrostu wartości kapitału (capital gain tax), brak wymagań tworzenia rezerw na inwestycje kapitałowe banków (luka prawna wynikająca z braku zrównoważenia przepisów o rezerwach na pokrycie ryzyka kredytowego i kapitałowego). Wydaje się, że kluczem do większego upowszechnienia inwestycji typu venture capital musi być zlikwidowanie strukturalnego braku płynności WGPW, zwłaszcza niskiej liczby emisji akcji i wchodzenia nowych firm na giełdę. Może się to dokonać poprzez integrację z innymi giełdami w regionie Europy Centralnej, co umożliwi znaczne zwiększenie liczby giełdowych ofert publicznych. Bez rozwiązania problemu mało aktywnej giełdy nie ma co liczyć na duży sukces rynku venture capital w Polsce. 

Bardzo ciekawym rozwiązaniem upowszechniającym kapitał i rozwiązania giełdowe jest amerykański program ESOP (Employee Stock Ownership Program), który pozwala na przyznawanie pracownikom dodatkowych wynagrodzeń, finansowanych z zysku po opodatkowaniu w formie akcji spółki. Kwoty te mogą wynosić do 10% wynagrodzeń brutto. Ponadto wiele firm amerykańskich stosuje program ESPP (Employee Stock Purchase Program), który zawiera zachęty do kupowania kapitału firmy przez pracowników (również do 10% wartości wynagrodzeń rocznie za 85% wartości rynkowej)
. Od zastosowania tego typu zachęt w poważnym stopniu zależy rozwój rynku giełdowego i upowszechnienie kapitału. 

3.7. Rozwiązania dotyczące rynku obligacji

Dotychczasowa sytuacja na rynku kapitałowym w Polsce oraz stopień publicznej weryfikacji przedsiębiorstw, nie sprzyjał finansowaniu rozwoju firm poprzez emisję obligacji. Zmiany zachodzące w roku 2003 mogą zapoczątkować lepsze wykorzystanie możliwości, jakie dają obligacje korporacyjne. Ustawa o obligacjach już od 1995 r. daje firmom taką szansę, jednak rynek publiczny tych instrumentów dopiero się rozwija, natomiast na rynku niepublicznym jedynie kilka firm zdecydowało się na tę formę finansowania.

Obligacje, emitowane w szczególności przez innowacyjne MSP, byłyby obarczone wysokim ryzykiem i w zestawieniu z atrakcyjnie oprocentowanymi papierami skarbowymi, powszechnie uznawanymi za pozbawione ryzyka, budziłyby niewielkie, jeśli w ogóle zainteresowanie inwestorów. W związku z deficytem budżetu państwa, kolejne rządy stale emitują obligacje skarbowe, w rezultacie ich ogromna podaż powoduje, że ich oprocentowanie musi być odpowiednio wysokie, aby znalazły nabywców. W obecnej sytuacji w porównaniu z obligacjami skarbowymi ewentualne obligacje przedsiębiorstw innowacyjnych nie są konkurencyjne. Ich atrakcyjność mogłyby podnieść gwarancje zaufanej instytucji, np. dużego, znanego banku lub rządu czy agencji publicznej (przykładowo Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiębiorczości), jak to ma miejsce w Stanach Zjednoczonych w przypadku programu Small Business Investment Company (opisanego szczegółowo w studium przypadku). Ostatnie rozwiązanie niosłoby ze sobą konieczność zwiększenia wydatków publicznych, przynajmniej w początkowym okresie właściwie bez wpływów, ponieważ rozwijanie nowych technologii, jeżeli w ogóle przynosi zyski, to dopiero po kilku – 5, 6 latach. Wymagana jest zatem cierpliwość w działaniu. Innym rozwiązaniem wpływającym na wzrost atrakcyjności ewentualnych obligacji przedsiębiorstw innowacyjnych jest reforma finansów publicznych, a co za tym idzie ograniczenie przyrostu emisji obligacji skarbowych lub ograniczenie wzrostu ich oprocentowania, czemu mogą sprzyjać spadające rynkowe stopy procentowe.

Ponadto emitowanie papierów wartościowych, w tym wypadku obligacji, wiąże się z publikowaniem przez emitenta sprawozdań z działalności przedsiębiorstwa. Jednak w Polsce system weryfikacji danych zamieszczanych przez firmy w sprawozdaniach finansowych dotychczas był niedoskonały (przykładem może być bankructwo Stoczni Szczecińskiej emitującej obligacje). Był to kolejny czynnik zniechęcający potencjalnych inwestorów do inwestowania. Od początku 2003 r. polskie spółki publiczne mogą zacząć stosować zasady corporate governance, czyli ładu korporacyjnego znane na większości rozwiniętych giełd na świecie. Corporate governance „to zespół reguł określających relacje pomiędzy różnymi grupami ludzi (zarządem, akcjonariuszami większościowymi i mniejszościowymi, doradcami, pracownikami, dostawcami i odbiorcami), których interesy ścierają się w ramach działalności spółek”
. Zasady te mają łagodzić potencjalne konflikty interesów i rozszerzają normy prawa bezwzględnie obowiązującego (w przypadku polskich firm ustaw: o publicznym obrocie papierami wartościowymi, rachunkowości i o spółkach handlowych). Stosowanie zasad ładu korporacyjnego nie jest obligatoryjne, jednak firmy, które ich nie respektują muszą podać ten fakt do publicznej wiadomości. W Polsce przedsiębiorstwa mogą się zobowiązać do przestrzegania tych zasad, ale rezygnacja choćby z jednej reguły pociąga za sobą konieczność wyjaśnienia, dlaczego spółka tak postąpiła.

Na świecie przestrzeganie zasad ładu korporacyjnego przynosi spółkom wymierne korzyści – są obdarzane większym zaufaniem ze strony inwestorów, co więcej inwestorzy są gotowi zapłacić premię za firmy respektujące te zasady. Z badań McKinsey wynika, że spółki polskie mogą liczyć na 23% premię za stosowanie corporate governance. Jest to dopiero początek zmian, które mogą spowodować większy popyt na papiery wartościowe, jednak trzeba mieć świadomość, że efekty pojawią się w dłuższej perspektywie pod warunkiem, że przedsiębiorstwa faktycznie będą stosować na co dzień zasady ładu korporacyjnego. 

3.8. Rozwiązania dotyczące rynku akcji

Polska Agencja Rozwoju Przedsiębiorczości (PARP) od II półrocza 2001 r. udziela małym i średnim przedsiębiorstwom dotacji na przygotowanie do uczestnictwa w rynku kapitałowym. Dotacje (z budżetu państwa) są przeznaczone na finansowanie części kosztów usług doradczych związanych z dopuszczeniem akcji emitowanych przez przedsiębiorcę do publicznego obrotu i wprowadzeniem ich na nieurzędowy, regulowany rynek papierów wartościowych. Finansowaniu podlega maksymalnie 60% kosztów netto wyżej wymienionych usług, realizowanych po zawarciu umowy o udzieleniu dotacji, jednak nie więcej niż 100.000 zł. Ta pomoc nie przysługuje przedsiębiorcy, który otrzymał pomoc publiczną na finansowanie całości lub części kosztów będących przedmiotem omawianej dotacji lub w chwili składania wniosku o udzielenie dotacji jest spółką publiczną lub zalega z opłacaniem podatków lub składek na ubezpieczenia społeczne.

Dotacja jest przeznaczona na finansowanie części kosztów następujących usług doradczych: 

· dostosowanie dokumentów spółki, w tym szczególnie jej statutu, do przepisów prawa o publicznym obrocie papierami wartościowymi oraz do standardów przyjętych dla spółek publicznych, w tym możliwe przekształcenie spółki w spółkę akcyjną, 

· analizę przedsiębiorstwa (audyt sprawozdań finansowych lub skonsolidowanych sprawozdań finansowych), 

· ustalenie warunków emisji papierów wartościowych, 

· przygotowanie i aktualizacja wymaganych dokumentów informacyjnych (tj. prospektu emisyjnego lub memorandum informacyjnego) oraz ich skrótów, 

· doradztwo na kolejnych etapach procesu dopuszczenia akcji emitowanych przez przedsiębiorcę do publicznego obrotu i wprowadzenia ich na nieurzędowy, regulowany rynek papierów wartościowych, zakończone uzyskaniem dokumentu świadczącego o dopuszczeniu akcji do notowań wydanej przez odpowiedni organ Giełdy Papierów Wartościowych w Warszawie S.A. (GPW) lub Centralnej Tabeli Ofert S.A. (CeTO), 

· innych uzasadnionych usług doradczych, związanych z dopuszczeniem akcji emitowanych przez przedsiębiorcę do publicznego obrotu i wprowadzeniem ich na nieurzędowy, regulowany rynek papierów wartościowych.

Z raportu opublikowanego przez PARP wynika, że w 2001 r. nie udzielono ani jednej dotacji – spośród 6 złożonych wniosków 5 zostało odrzuconych, a jeden podlegał uzupełnieniom, jednak w rezultacie nie doszło do podpisania umowy. Odrzucone wnioski nie spełniały wymagań formalnych i merytorycznych (ubiegano się o dotację na przygotowanie do wejścia na giełdę a nie CeTO oraz na usługi realizowane przed zawarciem umowy, zawyżano koszty usług doradczych). W opinii PARP, mimo przeprowadzonej kampanii informacyjnej, zainteresowanie przedsiębiorców tą formą pomocy jest znikome.

W naszej opinii pierwotną przyczyną braku zainteresowania dotacją PARP przez MSP jest ogólna sytuacja panująca na rynku kapitałowym i w polskiej gospodarce. Ponadto wymagania związane z wprowadzeniem akcji firm do obrotu publicznego również mogą być przeszkodą skorzystania z tej formy finansowania rozwoju przedsiębiorstwa. Już wymagania dotyczące minimalnego kapitału dla tworzenia spółek akcyjnych – 500 tys. zł dla wielu przedsiębiorców są barierą nie do przebrnięcia. Chociaż przekształcenie firmy w spółkę giełdową otwiera nowe możliwości pozyskania kapitału, przynosi prestiż i podnosi wiarygodność firmy, wiąże się z kosztami oraz licznymi obowiązkami. Proces przygotowania przedsiębiorstwa do wprowadzenia na giełdę jest skomplikowany i kosztowny, dla wielu firm - również do wejścia na rynek regulowany charakteryzujący się mniejszymi wymaganiami. Koszt upublicznienia spółki jest uzależniony od wielu czynników, m.in.: wielkości oferty sprzedaży akcji, specyfiki prowadzonej działalności, skomplikowania pod względem prawnym i finansowym. Wejście na giełdę musi być poprzedzone promocją emisji, emisją walorów, koszty pochłania również doradztwo prawne i finansowe, audyt, przygotowanie i wydrukowanie prospektu emisyjnego. Specjaliści oceniają, że koszty upublicznienia spółki wynoszą ok. 500 tys. zł, a przy pewnych staraniach można je zmniejszyć do ok. 300 tys. zł, średnio koszt upublicznienia spółki wynosi ok. 8% wpływów z emisji, większa wartość emisji najczęściej niesie ze sobą niższy procentowo poziom wydatków
. 

W dalszym etapie, wprowadzenie papierów spółki do obrotu publicznego jest związane z szeregiem obowiązków, które firma musi regularnie wypełniać: prowadzenie księgowości i sprawozdawczości zgodnie z międzynarodowymi standardami rachunkowości, publikowanie tych sprawozdań, upublicznianie planów i strategii firmy, słabości i zagrożeń – odsłanianie się przed konkurencją itp. 

Niestety nawiązując do wcześniejszego stwierdzenia o niesprzyjającej rozwojowi rynku kapitałowego sytuacji polskiej gospodarki, trzeba powiedzieć, że wpływa ona na zwiększenie ryzyka niepowodzenia emisji. Zdaniem analityków jest to czynnik w większym stopniu zniechęcający przedsiębiorców do wejścia na giełdę niż same koszty upublicznienia firmy. Znane są przykłady firm, których emisje nie doszły do skutku – wówczas ma miejsce sytuacja, w której przedsiębiorstwo ma status spółki publicznej, podlega obowiązkom informacyjnym (przekazując do publicznej wiadomości wiele różnych danych), poniosło koszty związane z emisją akcji (część z nich przepada), niestety nie pozyskało kapitału.

Biorąc pod uwagę rynek kapitałowy, jako źródło finansowania rozwoju innowacyjnych MSP, należy stwierdzić, że obecnie jest wiele obiektywnych czynników, które nie sprzyjają zaktywizowaniu go z pożytkiem dla omawianej grupy przedsiębiorstw. Inwestorzy będą inwestować w walory o jak najmniejszym ryzyku, tutaj nadal najatrakcyjniejsze są obligacje skarbowe. Małe i młode przedsiębiorstwa w tym kontekście nie mają żadnych szans na pozyskanie inwestorów, nawet gdyby im się udało wejść na giełdę czy rynek równoległy. Poza tym niedoskonały system nadzoru nad spółkami akcyjnymi oraz negatywne przykłady nadużyć dokonywanych przez zarządy powodują, że inwestorom brak zaufania do spółek publicznych i nie są skłonni do inwestowania w ich akcje. Być może wprowadzane od 2003 r. zasady ładu korporacyjnego poprawią tę sytuację w przyszłości. Dodatkowo niewydolność polskiego wymiaru sprawiedliwości sprzyja oszukiwaniu przez spółki udziałowców mniejszościowych. W rezultacie indywidualni inwestorzy nawet, jeżeli dysponują wolnymi funduszami nie są zainteresowani rynkiem kapitałowym, o czym świadczy sytuacja na GPW w Warszawie.

Być może należałoby jeszcze rozważyć czy pełne informacje o możliwościach finansowania rozwoju firmy poprzez rynek kapitałowy rzeczywiście są znane przedsiębiorcom i czy nie byłaby celowa szeroka kampania informacyjna na ten temat – bardziej widoczna i skuteczna niż ta organizowana w ramach rządowego programu Kierunki działań rządu wobec MSP do 2002 r. Z budżetu centralnego finansowana jest również sieć regionalnych punktów doradczych, udzielających bezpłatnych porad dotyczących rynku kapitałowego. Jednak z doświadczeń specjalistów od rynku kapitałowego wynika, że podczas procesu upubliczniania, firmy ponoszą wydatki na działania, które nie są obowiązkowe oraz nie korzystają z dopuszczalnych form informowania inwestorów o emisji akcji. W listopadzie 2002 r. CeTO, Giełda oraz KPWiG zakończyły cykl regionalnych spotkań z MSP, które miały przybliżyć tym firmom zagadnienia związane z finansowaniem rozwoju poprzez rynek kapitałowy. W spotkaniach uczestniczyło ok. 300 przedsiębiorców, czy to jednak wystarczy, aby wzrosła liczba notowanych na giełdzie małych i średnich firm? 

Z drugiej strony może warto byłoby rozważyć przeprowadzenie kampanii informacyjno-edukacyjnej z myślą o potencjalnych inwestorach – nabywcach walorów nowo upublicznionych firm oraz obligacji korporacyjnych. Obecnie przychody z zakupu akcji uważnie dobranych przedsiębiorstw mogą niemal dwukrotnie przewyższać wpływy z lokat.

4. Rekomendacje

· Zmiana zasad finansowania badań. Dyskusja nad projektem nowej ustawy o finansowaniu nauki powinna doprowadzić do zmiany zasad finansowania badań służących rozwojowi gospodarki opartej na wiedzy. Priorytetem powinno być zwiększenie nakładów na projekty celowe kosztem projektów badawczych. Obecnie wydatki na projekty badawcze są prawie dwa razy wyższe w porównaniu do nakładów na projekty celowe. Zwiększona liczba finansowanych projektów celowych powinna obejmować projekty zgłaszane przez przedsiębiorstwa.

· Zwiększenie zainteresowania firm finansowaniem badań. W ostatnich latach nakłady na naukę są systematycznie zmniejszane (spadek z 1,08% PKB w 1991 r. do 0,65% PKB w 2002 r.). Finansowanie badań ze środków pozabudżetowych utrzymuje się na zbliżonym poziomie w ostatnich 10 latach, stanowiąc około 0,3% PKB. W najbliższych 2 latach trudno oczekiwać zwiększenia nakładów publicznych na badania. Jednak w następnych latach wejście Polski do UE i realizacja Agendy Lizbońskiej będzie wymagać zwiększenia nakładów na badania ze strony budżetu, jak również, w jeszcze większym stopniu ze strony sektora prywatnego. Nakłady publiczne powinny wzrosnąć przeszło 3-krotnie, natomiast nakłady sektora prywatnego 7-krotnie tak, aby doprowadzić do właściwych proporcji w finansowaniu badań (30-40% z sektora publicznego). Zmiany te wymagają opracowania systemu bodźców służących zwiększeniu zainteresowania przedsiębiorstw finansowaniem badań. 

· Należy określić priorytety badawcze zgodne z oczekiwaniami przedsiębiorców. Obecne priorytety, takie jak biotechnologia, informatyka i telekomunikacja, mikroelektronika i nanotechnologia, robotyzacja, nowe technologie materiałowe, alternatywne źródła energii, ochrona zdrowia i środowiska należy traktować jako ramy dla ustalenia tematów badawczych bezpośrednio związanych z interesami danych przemysłów. Ustalanie priorytetów powinno być realizowane poprzez badania preferencji przedsiębiorstw innowacyjnych jak również polskich specjalności eksportowych (np. narzędzia medyczne, komponenty dla motoryzacji, tworzywa sztuczne). 

· Stworzenie mechanizmów finansowych sprzyjających inwestowaniu w badania i rozwój przez firmy (tu technologiczny kredyt podatkowy, obligacje technologiczne).

· Wprowadzenie programu badań dla grupy przedsiębiorstw lub dla całych branż, wzorem np. ATP. Wdrożenie programu badań sterowanych. W ubiegłym roku Instytut poinformował około 200 firm o możliwości prowadzenia badań z zakresu produkcji nowych materiałów mogących interesować grupy firm. Około 20 z nich było zainteresowanych nowymi możliwościami dostępu do nowych technologii materiałowych, co świadczy o dużym potencjalnym zainteresowaniu firm. Należy wybrać w drodze konkursu instytucję, mającą dobre związki z organizacjami reprezentującymi przedsiębiorców, która byłaby odpowiedzialna z ustalanie priorytetów dla badań sterowanych i negocjowanie z odpowiednimi ośrodkami badawczymi.

· Wprowadzenie regionalnych programów, ułatwiających przedsiębiorstwom dostęp do źródeł finansowania badań UE. Programy powinny umożliwiać finansowanie pomocy doradczej jak również wspierać tworzenie wspólnych przedsięwzięć z partnerami UE. Działania tego typu mogłyby prowadzić placówki badawcze wspólnie z organizacjami przedsiebiorców.

· Zbudowanie regionalnych informacji o źródłach finansowania projektów innowacyjnych, z uwzględnieniem dostępu do firm Venture Capital. Ośrodki do prowadzenia tego typu informacji powinny zostać wybrane w drodze zamówień publicznych. Powinny także umożliwiać dostęp do szkoleń i doradztwa w zakresie oczekiwań firm VC odnośnie prezentacji projektu.

· Regionalne programy grantów z budżetem na poziomie 1-2 mln zł dla małych innowacyjnych firm z przeznaczeniem na finansowanie prac związanych z komercjalizacją badań (m.in. marketing, uzyskiwanie patentów, budowa sieci sprzedaży, koszty doradztwa z zakresu zarządzania, poszukiwanie źródeł finansowania i opracowywania biznes planu dla inwestorów). Granty te powinny być dostępne na zasadach konkurencyjnych dla tych przedsiębiorstw, które uzyskały finansowanie projektów celowych.

· Ważnym elementem jest wprowadzenie rozwiązań ekonomicznych i regulacyjnych określonych w rozdziale 3. W szczególności ważnym zagadnieniem jest wprowadzenie rozwiązań podatkowych wspierających inwestycje technologiczne, dotyczących zasad tworzenia rezerw przez banki oraz uaktywnienie gwarancyjnej roli BGK. Rozwiązania dotyczące usprawnienia możliwości wejścia na rynek kapitałowy mają w tym zakresie znaczenie szczególne. 

· Jak pokazuje praktyka, w dziedzinie inwestowania w sektory obarczone dużym ryzykiem, bardziej efektywne okazują się przedsiębiorstwa komercyjne niż agencje rządowe. Powodzenie programu w dużej mierze jest uzależnione od rzetelności w procesie licencjonowania firm kandydujących do udziału w programie, a co za tym idzie od odpowiedniego doboru podmiotów, które będą uprawnione do uzyskiwania funduszy z pomocą rządu. Motywacją do podejmowania racjonalnych decyzji inwestycyjnych jest wymóg zaangażowania własnego – wysokiego kapitału przedsiębiorstw realizujących program. Długotrwałe efekty przynoszą systematyczne i długofalowe działania – zwłaszcza w takiej dziedzinie jak przedsięwzięcia innowacyjne – dlatego w realizacji tego typu programów wymagana jest cierpliwość. 

5. Wybrane zagraniczne rozwiązania wspierania MSP o zaawansowanych technologiach 

Przedstawione w tej części pracy światowe rozwiązania z zakresu wspierania rozwoju technologii w MSP, opierają się w przeważającej mierze na zasadzie wspomagania rozwoju a nie jego wywoływania. W odniesieniu do każdej z jednostek dokonano omówienia jej głównych zadań oraz sposobu ich realizacji. W prezentacji rozwiązań organizacyjnych i instytucjonalnych przewijają się również zagadnienia programowe, nierozerwalne z daną instytucją. Poniższa prezentacja została pomyślana jako katalog wzorów, które polskie władze centralne, regionalne, sektor pozarządowy czy też organizacje przedsiębiorców mogą kopiować, adaptować czy wręcz bezpośrednio stosować. Wśród przedstawionych przykładów warto w szczególności zwrócić uwagę na rozwiązania organizacyjne czy strukturalne, które można wprowadzić przy stosunkowo ograniczonych kosztach, a których działanie mogłoby być bardzo efektywne. Zakres prezentowanych informacji jest funkcją dostępności danych. Staraliśmy się zweryfikować dane w oparciu o rozmowy czy też poszukując danych o efektywności poszczególnych instytucji. Zdecydowana większość prezentowanych rozwiązań organizacyjnych i instytucjonalnych to przykłady bardzo udane. Pragniemy jednak zwrócić uwagę na obserwowane przez nas zjawisko dużego przereklamowania działalności tego typu jednostek, ze względu na dużą łatwość wykorzystywania ich osiągnięć przez polityków. Wychodząc z założenia, że czytelnik zna podstawowe definicje oraz funkcje poszczególnych typów organizacji, skoncentrowaliśmy się na praktycznych przykładach i zrezygnowaliśmy ze wstępnych omówień. 

5.1. Parki Technologiczne i Przemysłowe

5.1.1. Park Trójkąta Badawczego w Północnej Karolinie - Research Triangle Park, North Carolina, USA

Park Badawczy w Północnej Karolinie został założony w 1959 roku jako placówka badawcza,  integrująca cele biznesu, społeczności akademickiej oraz wielkiego przemysłu. Celem parku było zapewnienie bodźców dla firm realizujących badania na poziomie światowym. Ponadto w odległości około 30 mil od parku znajdowały się siedziby trzech ważnych instytucji edukacyjnych: North Carolina University, the University of North Carolina i The Duke University.  Począwszy od 1965 roku, kiedy do parku wszedł koncern IBM, park zaczął się stabilnie rozwijać. W 1998 roku w ponad 90 budynkach parku funkcjonowało 135 organizacji, które zatrudniały 36 tysięcy pracowników i dysponowały rocznym budżetem na badania w kwocie ponad 1 mld dolarów.  Dwie dziedziny były w sposób szczególny rozwijane w parku: elektronika i informatyka oraz biotechnologia. 

W ramach parku w 1980 roku wybudowano Centrum Mikroelektroniki Północnej Karoliny w odpowiedzi na inicjatywy gubernatora stanu dotyczące realokacji działów badań i rozwoju koncernu Generał Electric. Stan udzielił gwarancji Centrum, które zainwestowało w budynki i nieruchomości ponad 228 milionów dolarów. Chociaż powołane jako jednostka publiczna, centrum ma zostać sprywatyzowane do końca 2001 roku. Poza centrum mikroelektroniki, w ramach parku wybudowano w 1984 Centrum Biotechnologiczne Północnej Karoliny. Centrum to zostało od samego początku zorganizowane jako jednostka prywatna - zostało założone przez stan i corocznie uzyskuje dofinansowanie w wysokości ponad 9 mln dolarów. 

W ramach Parku Trójkąta Badawczego stosuje się różne instrumenty pobudzające. Zaliczyć do nich można: 

· Granty rozwoju instytucjonalnego - pozwalają na uzyskanie wsparcia dużych projektów takich jak np. pozyskanie najlepszych specjalistów światowych do uniwersytetów ulokowanych w stanie

· Granty zachęcające do edukacji - program małych grantów popularyzujących naukę biologii w szkołach średnich i uniwersytetach

· Program grantów akademickich - obejmuje granty do 40 tys. dolarów, które mogą być wykorzystane na tzw. badania rozruchowe w biotechnologii

· Pożyczki na kapitał rozruchowy (seed capital) - na okresy do 5 lat. Całkowita wartość tych pożyczek w wysokości ok. 5 mln dolarów  w ciągu 7 lat pozwoliła na wygenerowanie ponad 270 mln pożyczek prywatnych. 

Według przedstawicieli urzędu gubernatora zasadniczym czynnikiem przyciągającym firmy do stanu jest zdolność władz stanowych do zapewnienia bezpłatnego przeszkolenia całej siły roboczej translokującej się firmie. Co roku około 14 mln dolarów jest przeznaczanych na ten program. Drugim zasadniczym czynnikiem sukcesu Płn. Karoliny w przyciąganiu inwestorów jest dynamiczny rozwój uniwersytetów i szkół wyższych, a także, co szczególnie ważne dla nowo lokujących się firm - szkoleń zawodowych i szkolnictwa dorosłych. Zasadniczym źródłem zapewniania kadr dla przemysłu jest system 58 koledżów gminnych w stanie. Koledże te są w stanie szybko i elastycznie odpowiedzieć na zmieniające się potrzeby biznesu. Ponadto w Płn. Karolinie bardzo silnie rozwinięte są związki pomiędzy organizacjami biznesu, zwłaszcza izbami gospodarczymi a systemem edukacyjnym i władzami stanowymi. 

Reasumując, należy stwierdzić, iż wytworzenie naukowo-badawczej specjalizacji stanu w poważnym stopniu było wynikiem zaangażowania władz stanowych, zrealizowania poważnych wysiłków inwestycyjnych, wymagało długich lat oraz przyciągnięcia wielkich firm, korporacji w oparciu, o które zaczęły się rozwijać inne towarzyszące firmy. Przykład Północnej Karoliny pokazuje również, że podstawą rozwoju działalności w zakresie badań i rozwoju jest szybki rozwój szkolnictwa wyższego na najwyższym poziomie światowym. 

5.1.2. Softwarowe Parki Technologiczne Indii

W 1991 r. Ministerstwo Technologii Informacyjnej utworzyło stowarzyszenie Software Technology Parks of India – STPI, którego zadaniem jest pobudzanie, promowanie i zwiększanie eksportu oprogramowania z Indii. Stowarzyszenie zapewnia konsulting, szkolenia oraz usługi m.in. w zakresie: projektowania sieci, systemów integracji oraz instalacji. STPI działa w oparciu o System Zarządzania Jakością ISO 9001
.

Przedsiębiorstwa, które działają w ramach parku są zwolnione z podatku dochodowego do roku 2010, są zwolnione z cła w przypadku importu sprzętu i oprogramowania, również używanego, a także mogą korzystać z usług punktu kontaktów.

W ramach parku mogą działać przedsiębiorstwa indyjskie, pomocnicze przedsiębiorstwa firm zagranicznych oraz oddziały firm zagranicznych. Aby zostać członkiem parku technologicznego należy przejść procedurę aplikacyjną oraz uzyskać zgodę właściwej instytucji. W parku technologicznym dopuszcza się zagraniczne inwestycje bezpośrednie, inwestycje dokonywane przez obywateli indyjskich mieszkających poza krajem zarówno powracających do Indii, jak i nie powracających, inwestycje firm krajowych oraz inwestycje „mieszane”. Procedura rozpatrywania wniosku o pozostanie członkiem parku trwa od tygodnia w przypadku firm w 100% krajowych do 4-6 tygodni w przypadku firm w 100% zagranicznych.

Przedsiębiorstwo będące członkiem STPI może prowadzić działalność w dowolnie obranym miejscu, może rozszerzać działalność i otwierać nowe oddziały, a także może produkować na rynek krajowy z tym, że wartość produkcji na rynek wewnętrzny nie może przekraczać 50% wartości eksportowanego oprogramowania.

5.1.3. Park Przemysłowy Fort Custer, Battle Creek, Michigan, USA

Efektywność funkcjonowania parków przemysłowych i technologicznych w poważnym stopniu zależy od tempa napływu firm do nowo tworzonego parku. Działania związane z przyciąganiem inwestorów do nowo tworzonego parku można prześledzić na przykładzie Parku Przemysłowego Fortu Custer. Utworzony w 1917 roku Fort Custer służył jako centrum szkoleniowe dla żołnierzy amerykańskich uczestniczących w I wojnie światowej, a także w wojnie koreańskiej. Baza została zamknięta w 1964 roku. W roku 1972 został utworzony przez miasto Battle Creek „Fort Custer Industrial Park” (park przemysłowy Fortu Custer). W pierwszej kolejności podjęto inicjatywę realokacji firm zlokalizowanych w Battle Creek do nowo tworzonego parku przemysłowego, a następnie przygotowano krajowy i międzynarodowy plan marketingu terenów Fortu Custer. Do prowadzenia marketingu terenów Fortu Custer powołano korporację Battle Creek Unlimited, Inc.

Korporacja Battle Creek Unlimited (BCU) rozpoczęła realizację usług dla potencjalnych inwestorów. Obejmowały one:

· Lokalizację przedsiębiorstw w strefie: poszukiwanie odpowiedniego miejsca, lokalizację w istniejących obiektach albo też sprzedaż gruntu na terenie strefy po cenie 5500 dolarów za akr (ok. 1,3 dolara za metr kwadratowy),

· Poszukiwanie pracowników i ich szkolenie - BCU bierze na siebie odpowiedzialność znalezienia i zatrudnienia odpowiednich instytucji edukacyjnych i szkoleniowych, które pomogą przeszkolić i pozyskać odpowiednią liczbę pracowników o konkretnych specjalnościach,

· Ułatwienie pozyskania kredytu o wartości do 500 tys. dolarów według korzystnych stawek oprocentowania,

· Dostęp do lokalnego portu lotniczego,

· Bodźce podatkowe (obniżkę podatków płaconych na rzecz miasta w wysokości do połowy należnych kwot przez 12 lat od realokacji przedsiębiorstwa do strefy),

· Zapewnienie odpowiedniej jakości życia: pomoc w znalezieniu odpowiednich mieszkań dla pracowników kierownictwa,

· Usługi po realokacji przedsiębiorstwa do strefy: public relations, usługi księgowe, utrzymanie kosztów działalności na rozsądnym poziomie, BCU ustanawia dla każdego realokowanego przedsiębiorstwa opiekuna, który pomaga firmie w sytuacjach tego wymagających (głównie w zakresie kontaktów z urzędami). 

W połowie maja 1999 roku liczba firm i instytucji zlokalizowanych na terenie Fort Custer Industrial Park wynosiła 78.

Generalnie idea funkcjonowania BCU polegała na stworzeniu oferty produktowej: przestrzeni gospodarczej, przygotowaniu usług towarzyszących wspomnianych powyżej oraz rozpoczęciu akwizycji bezpośredniej potencjalnych inwestorów. Obejmowała ona rozpoznanie, wizyty na miejscu u inwestorów oraz wizyty inwestorów w Battle Creek. Działania takie były silnie wspieranie przez władze miejskie. Problematyka pozyskiwania inwestorów dla stref rozwojowych zostanie omówiona w dalszej części rozdziału. Należy jednak stwierdzić, iż w ciągu 27 lat udało się pozyskać 78 przedsiębiorstw i instytucji, które ulokowały się w Parku, a na pierwsze rezultaty trzeba było czekać 3 lata.

Jak wykazało spotkanie z przedstawicielami BCU odbyte w maju 1999 roku przez autorów pozyskiwanie inwestorów do strefy wiązało się z podejmowaniem następujących działań:

· Określanie (typowanie) preferowanych rodzajów działalności gospodarczej, które powinny być lokowane w strefie,

· Określanie korzyści, które mogą osiągnąć potencjalni inwestorzy lokujący się w strefie,

· Gromadzenie informacji o zasadach dotychczasowych lokalizacji nowych firm i ich funkcjonowaniu,

· Nawiązywanie kontaktów listownych i telefonicznych z firmami wielooddziałowymi, pragnącymi rozwijać biznes lub podlegającymi restrukturyzacji,

· Uczestniczenie w targach nieruchomości, podczas których przedstawia się oferty lokalizacyjne,

· Wizytowanie potencjalnych inwestorów,

· Zapraszanie potencjalnych inwestorów i ich przedstawicieli do odwiedzenia strefy na koszt zapraszającego,

· Okazywanie maksymalnej gościnności i zaangażowania w zakresie obsługi informacyjnej, w zakresie przygotowania inwestycji, prowadzenia inwestycji, zapewnienia personelu do obsługi fabryki, współpracy z władzami lokalnymi i federalnymi oraz innych działań ułatwiających procesy inwestowania w strefie i funkcjonowania w niej przedsiębiorstw,

· Zapewnianie obsługi poinwestycyjnej na prośbę zainteresowanych przedsiębiorstw.

Jak pokazują doświadczenia krajowe czynności te są na ogół znane polskim specjalistom od marketingu nieruchomości. Nieznane są natomiast proporcje, które gwarantują osiągnięcie sukcesu. Według specjalistów z BCU do głównych czynników powodzenia zaliczyć można:

· Dużą rolę czynnika kontaktów osobistych, odbywania wizyt i spotykania się na miejscu z potencjalnymi inwestorami,

· Kluczową rolę przykładów - kolejni inwestorzy patrzą na poprzedników,

· Czynnik czasu i cierpliwości - pierwsze efekty są widoczne za 2-3 lata, w tzw. międzyczasie władze lokalne mogą być bardzo niecierpliwe i doprowadzić do zmiany na stanowiskach osób zajmujących się akwizycją inwestorów dlatego, że nie widzą jeszcze efektów dotychczasowych działań,

· Duże, stabilne i niekoniunkturalne poparcie władz lokalnych.

Przyciąganie inwestorów jako działanie z zakresu marketingu nieruchomości jest działaniem długofalowym i w żadnej mierze nie mieści się w trwającym 4 lata cyklu wyborczym. Z tego też względu, jak pokazuje praktyka amerykańska, niezmiernie istotne jest pozyskanie poparcia ewentualnej opozycji dla prowadzonych działań. Umożliwia to długoterminową stabilizację.   

5.1.4. Wspólny dystrykt podatkowy dla realizacji parku przemysłowego (Kennebeck Valley Authority), USA

Koncepcja wspólnego dystryktu podatkowego polega na tym, że władze lokalne z kilku okręgów podatkowych zawierają umowę o tworzeniu wspólnego parku przemysłowego (strefy przedsiębiorczości) na terenie jednej z gmin, przy finansowym współudziale partnerów. Po zbudowaniu parku przemysłowego i ściągnięciu inwestorów dzielą się one wpływami podatkowymi stosownie do zawartej umowy. Utworzenie wspólnego dystryktu podatkowego wymaga zgody Służby Podatkowej (Internal Revenue Service), ale nie to jest zasadniczym problemem. Największe kłopoty przy tworzeniu wspólnego dystryktu podatkowego wynikają z konieczności dokonania szeregu uzgodnień i uzyskania porozumienia w zakresie wielkości wkładu oraz zasad podziału ewentualnych korzyści z wpływów podatkowych. Z reguły największe korzyści, ale nie wyłączne odnosi gmina (powiat), na której terenie znajduje się Park Przemysłowy lub planowane Zgrupowanie (Cluster) Firm (np. 40% wkładu i udziału w dochodach). Pozostała cześć wkładu i dochodów jest dzielona pomiędzy sąsiednie gminy (czy powiaty). W rezultacie dzięki współdziałaniu można osiągnąć znacznie więcej niż działając w pojedynkę. Należy również zwrócić uwagę, że co podkreślali twórcy wspólnego dystryktu podatkowego w Kennebeck Valley Authority, najtrudniej uzyskać porozumienie w zakresie zachęcenia różnych społeczności do udziału w przedsięwzięciu oraz porozumieć się z nimi w zakresie podziału kosztów i dochodów. Wspólny dystrykt podatkowy jest następstwem realizacji wcześniej ustalonego wspólnego przedsięwzięcia przez sąsiadujące gminy. Projekt Kennebeck w stanie Maine był w połowie 1999 roku dopiero w fazie rozruchu. Efekty finansowe wspólnych działań różnych gmin i powiatów będą widoczne za kilka lat.  

5.2. Centra Wspierania Rozwoju Przemysłowego

5.2.1. Michigan Manufacturing Technology Center, USA

Idea tworzenia inkubatorów technologicznych nie jest nowa. Polega ona zasadniczo na zgrupowaniu w jednym miejscu początkujących firm o nastawieniu technologicznym, udzielaniu im pomocy w pierwszej fazie działania, po czym w miarę uzyskiwania stabilizacji rynkowej i finansowej nowo „wyinkubowane” firmy stopniowo zaczynają opuszczać inkubator. Na ich miejsce zaczynają wchodzić nowe. Proces ten trwa z reguły około 2-3 lat. Szczegółowe koncepcje inkubatorów różnią się znacznie, poczynając od zasad wynajmu lokalu, okresu wynajmu, kryteriów doboru firm do inkubatora i innych szczegółowych czynników. 

Michigan Manufacturing Technology Center pełni rolę nie tylko inkubatora, ale także centrum szkoleniowego i firmy konsultingowej, która działa w wielu zakresach obejmujących szkolenie i konsulting w następujących dziedzinach:

· Systemy jakości (wprowadzenie, szkolenie audytorów wewnętrznych, monitoring procesu),

· Zarządzanie materiałami (szkolenie i wdrażanie systemów komputerowych w zakresie gospodarki materiałowej, programy w zakresie ograniczania kosztów finansowania zapasów i zmniejszania zapasów),

· Systemy „odchudzania” procesów produkcyjnych (lean manufacturing), 

· Analiza benchmarkingowa funkcjonowania firmy (przygotowywanie raportów benchmarkingowych porównujących funkcjonowanie danej firmy z firmami konkurencyjnymi),

· Programy w zakresie redukcji zużycia energii (w tym audyty energetyczne),

· Zarządzanie środowiskowe,

· Marketing i zarządzanie strategiczne,

· Systemy kosztowe (systemy kontroli kosztów i zarządzania kosztami),

· Pomoc w zakresie zarządzania (nabycia firm, połączenia firm, finansowanie wzrostu),

· Szkolenia i warsztaty. 

Jak wynika z powyższego zestawienia, zakres czynności, które wykonuje centrum technologiczne jest znacznie szerszy od działalności typowo inkubacyjnej. Ponadto centrum realizuje również inne zadania nie ujęte w powyższym spisie. Połączenie działalności inkubacyjnej nakierowanej na ograniczony zestaw firm z szeroką działalnością konsultingową i szkoleniową na zewnątrz wydaje się być jedną z najbardziej skutecznych form wdrażania i upowszechniania nowoczesnych rozwiązań wśród firm produkcyjnych. Tego typu inkubatory technologiczne oznaczają rzeczywisty postęp w realizacji koncepcji.

5.2.2. Centra Zasobów dla Przemysłu - Industry Resources Centers, USA 

Program Ośrodków Zasobów dla Przemysłu został zapoczątkowany w 1988 roku dla pomocy MSP w unowocześnieniu ich procesów zarządzania lub zdolności produkcyjnych. Program ten obejmuje sieć siedmiu prywatnych korporacji rozwoju ekonomicznego W ramach programu pracownicy ośrodków pomagali firmom ocenić zarówno ogólną kondycję, jak i jakość poszczególnych operacji, dokonać identyfikacji dziedzin, w których niezbędne jest usprawnienie procesów, określić wymagane działania niezbędne do unowocześnienia produkcji oraz ukierunkować zasoby niezbędne do wdrożenia proponowanych zmian. 

Lista usług oferowanych przez IRC obejmuje następujące czynności:

· Ocena działania przedsiębiorstwa

· Zarządzanie systemami jakości

· Usprawnienie technologii informacyjnej

· Usprawnienie procesów przemysłowych

· Szkolenia i doskonalenie kadr

· Planowanie biznesu i analizę rynku

· Pomoc w finansowaniu

· Pomoc w ochronie środowiska.

Usługi oferowane w ramach centrów miały albo charakter indywidualny albo zbiorowy i dotyczyły takich zagadnień jak zarządzanie zasobami ludzkimi, systemy biznesowe, jakość produktów, udoskonalenie procesów, rozwój rynku. Chociaż w większości pracownicy programu zapewniali bezpośrednią pomoc firmom bazując na własnym doświadczeniu i wiedzy, to bardzo często ich zadania polegały na kontaktowaniu przedsiębiorstw przemysłowych z dostawcami usług. W odróżnieniu do innych organizacji pomocowych, IRC pobierają opłaty za swoje usługi. Zadaniem opłat jest dyscyplinowanie klientów, ale w praktyce pokrywają one jedynie tylko część kosztów. W ramach programu w latach 1988-1997 zrealizowano 12 tys. przedsięwzięć z około 5000 firm. 

Jak wykazały badania zrealizowane przez Nexus Associates, klienci IRC zwiększali wydajność pracy od 3,6 do 5% oraz sprzedaż od 1,9 do 4,0% więcej niż gdyby nie otrzymali pomocy IRC. W ciągu lat 1988-1997 PKB stanu osiągnął wzrost o około 2 miliardy dolarów. Każdy publiczny dolar zainwestowany w program IRC dał 22 dolary różnych dochodów wewnątrz stanu. Program miał także pozytywny wpływ na stan budżetu stanu generując 120 milionów dodatkowych wpływów podatkowych.  

5.3. Centra pomocy dla MSP

5.3.1. Centrum Rozwoju Małych Przedsiębiorstw i Technologii (Small Business and Technology Development Center) SBTDC, Północna Karolina, USA

Ośrodek jest ulokowany przy Uniwersytecie Stanowym i posiada oddziały na terenie całego stanu. Bardzo często są one zlokalizowane przy innych uniwersytetach czy kolegiach. Misją SBTDC jest zarówno wspieranie rozwoju małych przedsiębiorstw, jak i ułatwianie rozwoju technologii i komercjalizacji. W ramach Centrum dostarczane są zasadniczo usługi doradczo-konsultingowe. W roku 2000 SBTDC zapewniło ponad 40 tys. godzin konsultacji dla ponad 5000 klientów.

Generalnie koncepcja funkcjonowania SBTDC polega na połączeniu tradycyjnej działalności doradczo-szkoleniowej dla MSP oraz pomocy w zakresie transferu technologii. Tego typu eksperyment zapoczątkowano w 1984 roku i przez kilkanaście lat ośrodek w Płn. Karolinie był jedynym tego rodzaju w kraju. 

Niewątpliwą zaletą tego typu rozwiązania jest możliwość ograniczenia kosztów w zakresie zarządzania projektami oraz doprowadzenie do tego aby problematyka zastosowania nowoczesnych technologii była również obecna przy procedurach założycielskich nowych przedsiębiorstw. 

5.4. Centra innowacyjne

5.4.1. Centrum Innowacyjne Centralnej Florydy - Central Florida Innovation Center, USA

Centrum Innowacyjne Centralnej Florydy jest unikatowym rozwiązaniem służącym pomocą dla nowych przedsiębiorstw w zdobyciu kapitału, pozyskaniu inwestora, otrzymaniu licencji itp. Do jego zasadniczych zadań należy:

· Licencjonowanie technologii od istniejących firm dla firm nowo zakładanych, 

· Pomoc w procedurach założycielskich, badaniach marketingowych, organizacji i pozyskiwaniu kapitału,

· Organizowanie forum inwestycyjnych, prowadzenie szkoleń dla nowych przedsiębiorców.

Klub Innowacyjny, który wchodzi w skład CFIC jest poolem inwestorów, którzy spotykają się co miesiąc w ramach tzw. Venture Forum, aby wysłuchać propozycji najbardziej obiecujących klientów, którzy ukończyli warsztaty dla początkujących przedsiębiorców pt. „Udane Rozwiązania”. Ponadto Klub prowadzi Sieć Wyłaniającego się Biznesu (Emerging Business Network EBN) - organizacje członkowską, która zapewnia swoim członkom informacje o zasobach i możliwościach rozwojowych w Centralnej Florydzie. Centrum organizuje raz do roku konferencje dotyczącą venture capital pt. „Innovation Florida”. Centrum organizuje także raz na miesiąc tzw. biznes lunch, na którym inwestorzy mogą spotykać się z przedsiębiorcami poszukującymi kapitału. Bardzo często podczas takiego lunchu przedstawiane są prezentacje firm. 

Działalność Centrum Innowacyjnego ma charakter sieciowo-klubowy, pozwalający na szybsze zdobywanie nowych kontaktów dla osób, które poszukują z jednej strony możliwości korzystnego zainwestowania wolnych funduszy, a z drugiej - przedsiębiorców, którzy poszukują kapitału.

5.4.2. University Technology Corporation (UTC), Kolorado, USA

University Technology Corporation (UTC) jest instytucją, która powstała z inicjatywy Uniwersytetu Kolorado. UTC utworzono w 1996 r. na bazie doświadczeń i działalności kilku organizacji zajmujących się komercjalizacją badań naukowych prowadzonych na Uniwersytecie (CU Foundation, Inc., University Patents, Inc., Research Corporation Technologies, Inc. oraz CU Office of Intellectual Resources and Technology Transfer). UTC działa nie dla zysku, zarządzając własnością intelektualną Uniwersytetu Kolorado w czterech kampusach. Do głównych celów UTC należy:

· wzrost liczby i jakości nowych patentów stworzonych na  Uniwersytecie Kolorado,

· zwiększenie transferu technologii do przedsiębiorstw,

· zmaksymalizowanie zwrotu na inwestycjach uniwersyteckich, których rezultatem są wynalazki,

· poprawa i podniesienie poziomu nauczania, badań oraz pracy poszczególnych wydziałów, pracowników oraz studentów,

· zintegrowanie działań związanych z transferem technologii realizowanych przez przedsiębiorców i środowisko naukowe.

Działalność UTC obejmuje:

· opracowanie i ocena pomysłów,

· przechowywanie w celu ochrony,

· marketing technologii,

· uzyskiwanie licencji i zawieranie odpowiednich umów,

· zbieranie wpływów z udostępniania własności intelektualnej i dystrybucja pieniędzy do kampusów Uniwersytetu Kolorado,

· pomoc w tworzeniu nowych firm oraz promocja działających zwłaszcza w odniesieniu do przedsiębiorstw Kolorado.

UTC zajmuje się więc wszystkimi aspektami komercjalizacji badań naukowych: analizami potencjału wynalazków, ich potencjału marketingowego, obsługą prawną, opatentowaniem wynalazków, zastrzeganiem znaków towarowych, zawieraniem umów licencyjnych z licencjobiorcami. W roku 1998 UTC uzyskał z wpływy z udostępnionych licencji w wysokości ponad 4,3 mln dolarów, z których 3,3 mln dolarów trafiło do kampusów i wynalazców.

Wymienione działania przyczyniają się do powstawania nowych produktów, nowych miejsc pracy wymagających wysokich kwalifikacji i ogólnie rozwoju gospodarki przy jednoczesnym  rozwoju badań i edukacji.

5.5. Inkubatory technologiczne

5.5.1. Inkubatory technologiczne Izraela 

Inkubatory technologiczne w Izraelu to organizacje dające wsparcie początkującym przedsiębiorcom na etapie zakładania firmy i rozwijania innowacji technologicznych. Inkubatory są zakładane w całym kraju pod kierunkiem i przy wsparciu Biura Szefa Nauki Ministerstwa Przemysłu i Handlu (Office of the Chief Scientist of the Ministry of Industry and Trade). Pierwszy inkubator technologiczny został założony w 1991 r., kiedy Izrael przyjmował największą falę imigrantów z byłego Związku Radzieckiego. W maju 2001 r. istniały 24 inkubatory technologiczne.

Celem programu jest wspieranie początkujących przedsiębiorców na najwcześniejszym etapie prowadzenia działalności gospodarczej i pomoc we wdrażaniu pomysłów na produkty eksportowe zaawansowane technologicznie. Takich projektów, ze względu na bardzo wysokie ryzyko nie chce finansować kapitał prywatny. Finansując ten najbardziej ryzykowny etap rozwoju, państwo zapobiega zahamowaniu rozwoju technologicznego i wdrażania nowoczesnych rozwiązań w przemyśle.

Poprzez inkubatory, rząd zapewnia przedsiębiorcom dostęp do nieruchomości, środków finansowych, narzędzi, profesjonalnego doradztwa i pomocy administracyjnej, dzięki czemu podczas pozostawania w inkubatorze, przedsiębiorcy mogą zrealizować swoje pomysły. Działanie w ramach inkubatora umożliwia przedsiębiorcom pozyskanie finansowania, partnerów strategicznych oraz osiągnięcie poziomu funkcjonowania pozwalającego na samodzielne prowadzenie działalności poza inkubatorem. 

Inkubator technologiczny jest autonomiczną korporacją non-profit. Jest prowadzony przez zatrudnianego profesjonalnego dyrektora, zarząd oraz komitet ds. projektów, który wybiera projekty do monitoringu. Zarząd oraz komitet – „serce i dusza” każdego inkubatora - składa się z najlepszych profesjonalistów z przedsiębiorstw przemysłowych, innych przedsiębiorstw, instytucji naukowych oraz menadżerów ds. badań i rozwoju w innowacyjnych przedsiębiorstwach, profesorów, szefów katedr w instytutach naukowych oraz ważnych osób życia publicznego. Wszyscy pracują jako wolontariusze, poświęcając swój czas, a także wykorzystując swoje doświadczenie, kontakty oraz zaplecze własnych firm i instytucji.

Inkubator jest tak zorganizowany, aby móc realizować od dziesięciu do piętnastu projektów badawczo-rozwojowych jednocześnie z zapewnieniem im wsparcia we wszystkich aspektach.

Podstawowym zadaniem inkubatora technologicznego jest pomoc przedsiębiorcom w pomyślnym wdrożeniu i komercjalizacji ich pomysłów. W tym celu inkubator zapewnia następujące usługi:

· Pomoc w opracowaniu strony technologicznej i marketingowej pomysłu, aby można było go zastosować oraz pomoc w opracowaniu planu B+R;

· Pomoc w uzyskaniu finansów potrzebnych do realizacji projektu;

· Pomoc w zorganizowaniu zespołu badawczo-rozwojowego;

· Profesjonalne porady i nadzór;

· Usługi sekretarskie i administracyjne, pomoc w zakresie utrzymania, przetargów, księgowości i porady prawne;

· Pomoc w zakresie pozyskania kapitału i przygotowania do marketingu.

Aby projekt mógł być realizowany w ramach inkubatora technologicznego musi być projektem badawczo-rozwojowym o charakterze innowacji technologicznej, którego celem jest opracowanie produktu przeznaczonego na eksport. Projekty realizują początkujący przedsiębiorcy w zespołach od 3 do 6 osób, pozostając w inkubatorze około 2 lat. W tym okresie przedsiębiorca powinien doprowadzić swój pomysł do stadium sprecyzowania definicji produktu oraz zbadania możliwości technologicznych i marketingowych. Powinien również powstać prototyp lub model roboczy produktu oraz zwykły biznes plan. Projekt powinien być gotowy do wdrożenia oraz powinien mieć pozyskanego partnera – eksperta w danej dziedzinie.

Po około 2-letnim „pobycie” w inkubatorze przedsiębiorca powinien być w stanie kontynuować działalność na własną rękę, korzystając z ogólnie dostępnej pomocy publicznej oraz inwestycji zewnętrznych.

Projekt może uzyskać finansowanie w formie grantu w wysokości ok. 172 tys. dolarów rocznie, maksymalnie ok. 344 tys. dolarów w ciągu 2 lat. Wymienione kwoty stanowią 85% zatwierdzonego budżetu dla danego projektu.

Aplikującym projektom stawia się wymagania specjalne: 

· własność początkowa projektu powinna być zgodna z wymaganiami ustalonymi przez komitet kierujący, 

· grant powinien być spłacony w całości w formie prowizji od sprzedaży, zgodnie z wymaganiami komitetu kierującego,

· nowy produkt powinien być produkowany w Izraelu.

Natychmiast po uruchomieniu inkubatora, projekt jest rejestrowany jako przedsiębiorstwo z ograniczoną odpowiedzialnością i uczy się działać jako komercyjne przedsięwzięcie. Umowa jest podpisywana pomiędzy inicjatorem projektu oraz zarządem inkubatora zgodnie z zachowaniem praw inicjatora, a także przy zapewnieniu zdolności zarządu inkubatora do realizacji przyjętych celów oraz spełnienia zobowiązań wobec państwa. 

Własność początkowa w przedsiębiorstwie realizującym projekt kształtuje się następująco:

· przynajmniej 50% - posiada inicjator pomysłu/właściciel;

· przynajmniej 10% - posiadają kluczowi członkowie załogi, ale inni niż inicjator pomysłu/właściciel;

· do 20% - należy do instytucji/organizacji zapewniającej finansowanie uzupełniające (poza grantem z pieniędzy publicznych) na wdrożenie projektu (może to być inicjator pomysłu/właściciel);

· do 20% - posiada inkubator.

Jakiekolwiek inne źródła, które mogą być potrzebne w przyszłości, powinny być pozyskane w drodze negocjacji biznesowych. 

Inkubator może otrzymać finansowanie w wysokości ok. 147 tys. dolarów rocznie, maksymalnie ok. 294 tys. dolarów w ciągu 2 lat. Wymienione kwoty stanowią 85% zatwierdzonego budżetu dla danego inkubatora. Roczny budżet w wysokości ok. 175 tys. dolarów pokrywa wynagrodzenie dyrektora inkubatora, wydatki administracyjne, nakłady na sortowanie i studiowanie pomysłów oraz wydatki organizacyjne na komercjalizację i marketing projektu.

Nie ma zdeterminowanego obszaru specjalizacji inkubatorów. Niektóre inkubatory, zwłaszcza zlokalizowane blisko instytutów badawczych, preferują realizację projektów, które mogą odnosić korzyści w związku z dostępem do infrastruktury technologicznej. Kilka inkubatorów wybrało specjalizację, przykładowo działa inkubator specjalizujący się w produkcji software. Niektóre inkubatory stopniowo stają się wyspecjalizowane w jednej dziedzinie, kiedy zyskują doświadczenie po zrealizowaniu kilku projektów w pokrewnych dyscyplinach. Generalnie inkubatory działają we wszystkich dziedzinach badawczo-rozwojowych. Izraelskie inkubatory działają w następujących dziedzinach:

· elektronika – 25%

· software/komputery – 16%

· aparatura medyczna/medycyna – 23%

· chemia – 13%

· maszyny – 10%

· rolnictwo/środowisko – 6%

· inne – 7%.

Od 1991 r. do stycznia 2000 r. w inkubatorach zrealizowano 592 projekty (oprócz 200, które są nadal realizowane). Spośród nich 308 (52%) kontynuuje działalność samodzielnie poza inkubatorem, a 284 (48%) zakończyło się fiaskiem. Z 308 realizowanych projektów, 225 udało się przyciągnąć inwestycje rzędu od 50 tys. do 27 mln dolarów. Pozostałe 83 są na różnym etapie negocjacji z inwestorami lub próbują przetrwać dzięki zwiększeniu sprzedaży. W sumie pozyskano inwestycje rzędu 320 mln dolarów, średnio 1,3 mln dolarów na projekt.

5.5.2. Centrum Technologii Przemysłowej (Industrial Technology Centre Corporation – Tech Centre), Hong-Kong

Centrum Technologii Przemysłowej (Industrial Technology Centre Corporation – Tech Centre)
 założone w 1993 r. ma na celu promocję oraz stwarzanie dogodnych warunków do rozwoju innowacji technologicznych w przemyśle Hong Kongu. W szczególności do zadań Centrum należy:

· ułatwianie transformacji przemysłu Hong Kongu od pracochłonnego do przemysłu o wyższej wartości dodanej

· stwarzanie większych możliwości dla rozwoju zaawansowanych technologii

· stymulowanie inwestycji kapitałowych w przemysł high-tech

· dążenie do jak najlepszego wykorzystania lokalnych zasobów ludzkich, technologicznych, akademickich oraz finansowych.

Centrum realizuje dwa główne programy: inkubator technologiczny – The CyberIncubator oraz program transfer technologii – Technology Transfer Programme. 

CyberIncubator jest programem skierowanym do rozpoczynających działalność firm lub małych przedsiębiorstw innowacyjnych mających pomysł na nowy produkt o zaawansowanej technologii, ale bez wystarczających zasobów na jego realizację. Do inkubatora mogą przystępować firmy na okres 3 lat, działające w takich dziedzinach, jak: 

· multimedia i networking

· oprogramowanie i systemy

· telekomunikacja 

· mikroelektronika i komponenty.

Przykładowe projekty realizowane w inkubatorze to:

· internet

· handel elektroniczny

· zabezpieczenie sieci

· systemy rozpoznawania wymowy

· systemy rozpoznawania pisma

· inżynieria finansowa.

Firmy przystępujące do inkubatora uzyskują:

· dostęp do pomieszczeń oraz usług biurowych po preferencyjnych cenach;

· pieniądze na prowadzenie działalności (240 tys. dolarów HK lub 80 tys. dolarów HK za każdy rok działalności w ramach inkubatora) – pieniądze wystarczają na pokrycie kosztów usług biznesowych typu: sekretariat i recepcja, dostęp do sal konferencyjnych, dostęp do internetu oraz urządzeń biurowych, a także mogą być wydane na pokrycie 50% kosztów usług kupowanych poza inkubatorem takich, jak: udział w szkoleniach, kursach, konferencjach i warsztatach nt. zarządzania lub zagadnień związanych z technologią, działalność promocyjna i marketingowa, opłaty patentowe i za konsulting;

· dostęp do pakietu Value Added Business Development Services obejmującego usługi w zakresie zarządzania, marketingu, poszukiwania partnerów i inne.

Inkubator gościł ponad 80 przedsiębiorstw, które w ciągu ostatnich 3 lat rezydowania w inkubatorze osiągnęły średni wzrost w wysokości 200%.

Dzięki programowi Transfer Technologii firmy z Hong Kongu mają utrzymać swą konkurencyjność na rynkach międzynarodowych a terytorium enklawy ma stać się centrum innowacji i technologii. W ramach programu firmy high-tech mogą liczyć na pomoc w znalezieniu partnerów handlowych oraz finansowych.

Centrum Technologii Przemysłowej obecnie przebudowuje portal technologiczny (Portal for Technology Business Partnerships) z myślą o przyśpieszeniu i ułatwieniu kontaktów między przedsiębiorstwami, inwestorami, początkującymi przedsiębiorcami z sektora zaawansowanych technologii. Portal zapewnia wszystkim zainteresowanym łatwy dostęp do informacji pomocnych w podjęciu decyzji, o wyborze partnerów, w znalezieniu źródeł finansowania, poszukiwaniu nowych rynków, a także w poznaniu aktualnych trendów w branży.

5.5.3. Postinkubator Technologiczny Lehigh Valley - Betlehem, Pensylwania, USA

Idea inkubatora jest bardzo dobrze znaną koncepcją wspierania rozwoju małych, dopiero rozpoczynających działalność firm. W praktyce inkubator stanowi zgromadzenie kilku - kilkunastu lub nawet kilkudziesięciu małych firm które, korzystając z obniżonego czynszu oraz możliwości korzystania z tańszych usług z zakresu obsługi biznesu mogą w dosyć komfortowych warunkach przejść okres inkubacji i startu. W praktyce okres ten trwa od 2 do 3 lat i część małych firm znacznie rośnie opuszczając inkubator. 

Realokacja biznesu na inny teren nie jest jednak korzystna dla władz lokalnych, które bardzo często tracą wpływy podatkowe z tytułu podatków lokalnych. W praktyce realokacja może być nawet dosyć niekorzystna. Dla zapobieżenia negatywnym skutkom „wyprowadzania się przedsiębiorstw” z inkubatora zaproponowano koncepcję stworzenia postinkubatora dysponującego specjalną powierzchnią przeznaczoną na cele gospodarcze, która mogłaby być przeznaczona dla firm opuszczających inkubator. 

Przedsięwzięcie omawianego typu zrealizowano w Lehigh Valley w Betlehem, gdzie wybudowano pomieszczenia o powierzchni około 8 tysięcy metrów kwadratowych w ramach tzw. John M. Cook Technology Center. Wkrótce potem do budynków centrum technologicznego „wprowadziło się” sześć firm, które zatrudniały 200 pracowników. W kolejnym etapie rozwoju postinkubatora wybudowano nowe budynki o powierzchni około 4 tysięcy metrów kwadratowych. 

Przedsięwzięcie Centrum Technologicznego w Betlehem jest wspólnym przedsięwzięciem władz miejskich, korporacji rozwoju miasta oraz organizacji zajmującej się tworzeniem nowych miejsc pracy w hrabstwie. Jak pokazała praktyka, zapełnienie obiektów postinkubatora trwało 5 lat. Jedna z firm, które ulokowały się w postinkubatorze wywodziła się spoza inkubatora. Przedsięwzięcie okazało się efektywne ekonomicznie i opierało się na pożyczkach z lokalnego funduszu rozwojowego i kredytach z 11 banków lokalnych. Partnerem w ściąganiu użytkowników pierwszego budynku był Park Przemysłowy Lehigh Valley, który zatrudnia pracowników specjalizujących się w przyciąganiu inwestorów. 

5.6. Centra informacyjne

5.6.1. Centrum Informacyjne Transferu Technologii, Beltsville, Maryland, USA

Zasadniczym celem Centrum Informacyjnego Transferu Technologii jest wspieranie konwersji wynalezionych na szczeblu federalnym innowacji w kierunku zastosowań komercyjnych. W praktyce  cel ten jest realizowany za pomocą kilku programów, do których zaliczyć można m.in.: 

· Systemy Wspomagania Informacji w Badaniach Rolniczych

· Transfer Technologii do Przemysłu.

O ile program wspomagający informacyjnie badania w zakresie nauk rolniczych koncentruje się zasadniczo na pomocy informacyjnej w zakresie patentowania, marketingu i licencjonowania nowych technologii to program wspomagający transfer technologii do przemysłu jest znacznie bardziej rozbudowany. Do jego zasadniczych elementów składowych należą:

· Współpraca ze stowarzyszeniami (izbami) branżowymi w celu określenia priorytetów badawczych,

· Zatrudnianie pracowników zajmujących się transferem technologii, 

· Opisywanie i rozpowszechnianie informacji o najważniejszych problemach techniki i technologii, 

· Przeszukiwanie federalnych, uniwersyteckich i prywatnych laboratoriów w celu identyfikacji potencjalnych technologii, które odpowiadałyby na potrzeby biznesu,

· Ocena poszczególnych technologii i dokumentowanie tych badań w specjalnych raportach, 

· Rozpowszechnianie raportów we właściwych przedsiębiorstwach. 

Jest szczególnie interesujące, że program informacyjny wspomagania transferu technologii do przemysłu dociera do wcześniej określonych grup celowych oraz, że zasadnicze decyzje w zakresie ustalania priorytetów badawczo-rozwojowych ustala się wspólnie ze stowarzyszeniami przemysłowymi. 

Poza realizacją dwóch wyszczególnionych programów, Centrum udostępnia swoje zasoby informacyjne w postaci baz danych, książek, raportów, czasopism, komunikatów naukowych i innych nośników informacji. Zbieranie zasobów informacyjnych dotyczących dostępnych technologii jest kolejnym istotnym zadaniem Centrum. Ważnym celem centrum jest ułatwianie wymiany informacji. Centrum bierze udział w konsorcjach badawczych oraz koordynuje rozwój i wymianę informacji pomiędzy środowiskami uniwersyteckimi, biznesowymi, rządowymi  i naukowymi. 

5.6.2. Agencja ds. Inwestycji i Rozwoju Irlandii - Investment and Development Agency (IDA - Ireland) 

Agencja ds. Inwestycji i Rozwoju -  Investment and Devolopment Agency -  (IDA - Ireland) jest agencją rządową, której zadaniem jest pomoc i doradztwo zagranicznym inwestorom, zamierzającym prowadzić działalność w Irlandii. Zgodnie ze statutem działalność IDA koncentruje się na firmach produkcyjnych i na firmach prowadzących usługi na skalę międzynarodową. IDA nie tylko zachęca zagranicznych inwestorów do inwestycji w Irlandii, ale również współpracuje z tymi, którzy już zainwestowali, zachęcając ich do rozwoju działalności. Zachętą w przypadku inwestowania w nowe technologie i prowadzenie działalności badawczej są zwolnienia podatkowe z tytułu wpływów z royalities za opracowane patenty. Pomoc obejmuje przede wszystkim informacje o systemie podatkowym i innych zobowiązaniach publiczno-prawnych,  a także dokładną informację o potencjalnych lokalizacjach inwestycji. Na stronie internetowej IDA można znaleźć pełną informację o poszczególnych lokalizacjach, z informacjami o liczbie ludności, w rozbiciu na zawody, grupy wiekowe, poziom wykształcenia i in.

5.6.3. Amerykańsko-Izraelska Komisja Nauki i Technologii (US-Israel Science and Technology Commission), Izrael

Komisję powołano na początku 1994 r. w Izraelu. Jej celem jest zachęcanie firm do realizacji wspólnych projektów zaawansowanych technologicznie, przyśpieszanie wymiany naukowej między uniwersytetami oraz instytucjami naukowymi w USA i Izraelu, promocja rozwoju nowych innowacyjnych technologii w zakresie medycyny/biotechnologii, przetwarzania informacji, mikroelektronice i telekomunikacji, środowiska/energii oraz rolnictwa, a także wspomaganie adaptacji technologii militarnych do celów komercyjnych. Komisja realizuje dwa główne projekty: program wsparcia przedsięwzięć technologicznych wysokiego ryzyka typu joint ventures pomiędzy firmami amerykańskimi i izraelskimi, jak również program eliminowania przeszkód i realizacji inwestycji infrastrukturalnych.

Komisja finansuje długoterminowe projekty joint venture wysokiego ryzyka w wysokości 50% przewidywanych kosztów. W ramach drugiego z wymienionych projektów, Komisja zorganizowała osiem grup roboczych złożonych z przedstawicieli amerykańskiego oraz izraelskiego rządu, środowisk akademickich i przemysłowych do identyfikowania i usuwania barier w przepisach, a przez to tworzenia infrastruktury sprzyjającej współpracy gospodarczej i technologicznej.

........

5.7. Organizacje przedsiębiorców High-Tech

5.7.1. Colorado Software & Internet Association (CSIA)
, Kolorado, USA

Jedną z organizacji przedsiębiorców działających w Kolorado jest Colorado Software & Internet Association (CSIA) mające swoją siedzibę w Lafayette. Jest to stowarzyszenie założone w 1994 r. reprezentujące interesy przedsiębiorców sektora technologii informacyjnych. Wśród 300 członków są firmy produkujące oprogramowanie komputerowe, systemy integracyjne, firmy telekomunikacyjne, internetowe i inne. Stowarzyszenie skupia się na zagadnieniach mających wpływ na branżę i reprezentuje jednolite i silne stanowisko środowiska wobec pojawiających się spraw.

Przedsiębiorstwa, które odniosły sukces dowiodły, że długowieczność, zyskowność i możliwości są bezpośrednim rezultatem aliansów strategicznych oraz nawiązanych kontaktów. Dla przedsiębiorstw technologii informacyjnych Stowarzyszenie jest idealnym forum zarówno nawiązywania kontaktów, jak i uzyskiwania informacji o najnowszych trendach w branży. Stowarzyszenie prowadzi dosyć szeroko zakrojoną działalność. Do stałych wydarzeń należą:

· spotkania partnerów (Peer Roundtables) – spotkania przedstawicieli przedsiębiorstw o porównywalnym potencjale, podobnych potrzebach i sferach zainteresowań w grupach 10-30 osobowych, w trakcie których omawiane są najważniejsze problemy środowiska;

· kwartalne śniadania high-tech (Quarterly Hi-Tech Breakfast) – z udziałem prelegentów przedstawiających strategie, które przyniosły sukces ich przedsiębiorstwom; w spotkaniach bierze udział 250-350 osób;

· obozy szkoleniowe (Boot Camps – Top notch training for top notch professional) – prowadzone przez praktyków w konkretnych zagadnieniach; tematy szkoleń pokrywają operacyjne sfery działalności przedsiębiorstw high-tech: sprzedaż/marketing, kierunki strategiczne, kadry, finanse, opracowywanie projektów;

· szczyty jesienne (The Fall Summit) – mające na celu pomoc członkom stowarzyszenia w przygotowaniu się do następnego roku; na spotkaniu omawiane są trendy w branży, wyzwania, przed którymi stają firmy high-tech, eksperci oraz analitycy stowarzyszenia prezentują uczestnikom ich pozycję w zmieniającym się otoczeniu oraz sugerują możliwe kierunki dalszego rozwoju;

· działalność socjalna – Piątkowy Klub Popołudniowy oraz inne imprezy integracyjne i towarzyskie;

· wydarzenia sponsorowane – stowarzyszenie współfinansuje różne akcje i przedsięwzięcia, np. konferencje, targi i wystawy, programy edukacyjne oraz imprezy towarzyskie.

5.7.2. Federacja Technologii Informacyjnej Hong Kongu – Hong Kong Information Technology Federation – HKITF

Ważną organizacją działającą na rzecz przedsiębiorstw technologii informacyjnych w Hong Kongu jest Federacja Technologii Informacyjnej Hong Kongu (Hong Kong Information Technology Federation - HKITF)
. Apolityczna i działająca nie dla zysku Federacja została założona w 1980 r., aby firmy IT mogły wspólnie pracować nad rozwojem w przemyśle oraz wymieniać się doświadczeniami związanymi z prowadzeniem firm. W ciągu kilku lat swojej działalności, HKITF stała się dynamiczną organizacją skupiającą wszystkich głównych sprzedawców sprzętu komputerowego i oprogramowania oraz instytucje i firmy z otoczenia przemysłu technologii informacyjnej.

Federacja ma swoich przedstawicieli w wielu wpływowych organizacjach i gremiach, m.in.:

· The Southeast Asia  Information Technology Organization (SITO)

· The Hong Kong Government Law Reform Commission, Privacy Sub-Committee

· The Hong Kong Government Working Group on Data Protection Legislation

· Electronics & Communications Industry Safety & Health Advisory Committee Occupational

· Safety and Health Council

· ISO/IEC JTC1/SC2 – Universal Coded Character Set

· ISO/IEC JTC1/SC2 – Ideographic Rapporteur Group

Jako organizacja „matka” Stowarzyszenia Providerów Usług Internetowych Hong Kongu (Hong Kong Internet Service Providers Association - HKISPA) Federacja bardzo aktywnie działa na polu promowania unikalnej pozycji Hong Kongu jako potentata technologii informacyjnej w Azji oraz „bramy” IT do Chin, często podejmuje zagraniczne delegacje aranżując spotkania z przedstawicielami wiodących przedsiębiorstw IT.

.

5.7.3. Stowarzyszenie Technologii Informacyjnej Południowej Arizony - Information Technology Association of Southern Arizona, Tuscon, Arizona, USA

Stowarzyszenie skupia przedsiębiorców technologii informacyjnej. Zasadniczym celem jego działalności jest integracja i wzmocnienie pozycji środowiska w południowej części stanu Arizona oraz reprezentowanie interesów członków Stowarzyszenia. Stanowi ono formę zgrupowania (Clusteru) branżowego z dziedziny technologii informacyjnej. Podejmuje tematy związane z: formowaniem kapitału, rozwojem zasobów ludzkich, infrastrukturą telekomunikacyjną, wspieraniem przemiany spojrzenia na gospodarkę w celu większego uwzględnienia wymogów rozwoju wysokich technologii, wspieraniem transformacji w kierunku nowej gospodarki. Stowarzyszenie jest relatywnie nowe i powstało w 1998 roku. 

Jednym z zasadniczych działań stowarzyszenia jest odbywanie comiesięcznych spotkań członkowskich, utrzymywanie ścisłego kontaktu z członkami oraz mobilizowanie ich do współpracy w ramach tej samej dziedziny. Według informacji zawartych na stronach internetowych Stowarzyszenia w bardzo wielu przypadkach spontanicznie powstające zgrupowania - clustery borykają się z zasadniczymi problemami wszystkich nowych organizacji: brakiem wystarczającego finansowania oraz z wynikającymi z tego problemami kadrowymi. Jak pokazują dane uzyskane od innych zgrupowań technologicznych w wielu stanach np. w Nowym Meksyku i Kentucky władze stanowe dołączają się do finansowania działalności ogranizacyjno-programowej clusterów. 

Stowarzyszenie Technologii Informacyjnej Południowej Arizony działa w obrębie grupy 10 clusterów stworzonych w ramach Gubernatorskiego Strategicznego Partnerstwa dla Rozwoju Ekonomicznego.

5.8. Jednostki edukacyjne

5.8.1. IC2 – Instytut Kształcenia Kadr Dla Komercjalizacji Technologii, Austin Texas, USA

Instytut IC2 został powołany w 1978 roku jako jednostka Uniwersytetu Stanowego Texasu w Austin. Jego głównym zadaniem jest kształcenie kadr dla komercjalizacji technologii. Jest to pierwsza placówka edukacyjna, która rozpoczęła kształcenie kadr w tym kierunku. Ponadto Instytut jest jedną z ważniejszych jednostek badawczych Uniwersytetu Stanowego stanu Texas. Główne programy Instytutu obejmują: 

· Z Laboratorium do Rynku - grupa działań programowych nakierowanych na wspieranie i przyśpieszanie komercjalizacji wyników badań laboratoryjnych.

· Programy edukacyjne – ukierunkowane na uzyskanie stopnia magisterskiego lub inżynierskiego z zakresu nauki i komercjalizacji technologii.

· Programy wspierania budowy technopolii – ukierunkowane na wspieranie zakładania nowych inkubatorów technologicznych oraz tworzenia regionów o dużej koncentracji zaawansowanych technologii. 

W działaniach Instytutu programy edukacyjne mają największe znacznie. Typowy program prowadzący do uzyskania tytułu magistra nauki i komercjalizacji technologii trwa rok i kosztuje 36 tys. USD. Instytut prowadzi również studia podyplomowe dla absolwentów kierunków kończących się MBA. Poza tym Instytut realizuje szereg kursów i szkoleń dotyczących komercjalizacji technologii. Część kursów może być realizowana na zasadzie distance learning.

W ramach Instytutu działa również inkubator technologiczny założony w 1989 roku, który można zaliczyć do najbardziej efektywnych w USA (laureat wielu nagród). Dzięki „pobycie” w inkubatorze usamodzielniły się 62 firmy, w których stworzono ponad 2500 nowych miejsc pracy. W ciągu 11 lat firmy z inkubatora pozyskały ponad 600 mln dolarów kapitału a 5 z nich weszło na giełdę. Inkubator oferuje firmom szereg usług doradczych i z zakresu zarządzania firmą.  

Specyfiką Instytutu jest jego współudział w budowie technologicznych specjalizacji regionów. W tym zakresie Instytut współpracował z władzami regionów Austin i Waco w Texasie, Curitiba w Brazylii, Adelaide i Brisbane w Australii. W połowie 2001 roku Instytut poszukiwał nowego partnera w Europie do prowadzenia programu magisterskiego. Instytut może być interesującym parterem dla polskich politechnik. 

5.8.2. Instytut Kolorado ds. Transferu Technologii i Wdrożeń - Colorado Institute of Technology Transfer and Implementation (CITTI), USA

Kolejną instytucją prowadzącą m.in. działalność edukacyjną dla rozwoju technologicznego jest Instytut Kolorado ds. Transferu Technologii i Wdrożeń (Colorado Institute of Technology Transfer and Implementation - CITTI)
 założony w 1990 r. przy wsparciu Fundacji El Pomar oraz lokalnych małych firm high-tech, lokalnych liderów oraz Uniwersytetu Kolorado. Celem Instytutu jest poprawianie klimatu dla rozwoju zaawansowanych technologii i małych firm w Colorado Springs poprzez zapewnianie przedsiębiorstwom dostępu do kapitału, informacji oraz specjalnych usług takich, jak:

· porady i konsulting dla członków CITTI,

· forum z udziałem najlepszych w kraju ekspertów z branży,

· identyfikacja, nawiązywanie i ułatwianie kontaktów między firmami z branży,

· pośredniczenie między Uniwersytetem i lokalnym środowiskiem przedsiębiorców w transferze technologii.

Klientami Instytutu są:

· osoby indywidualne, przedsiębiorstwa i inne organizacje zainteresowane założeniem lub rozwojem przedsięwzięcia o charakterze technologicznym,

· katedry, studenci i pracownicy Uniwersytetu Kolorado – Colorado Springs zainteresowani komercjalizacją nowych technologii,

· inwestorzy poszukujący możliwości inwestycyjnych w innowacyjnych przedsiębiorstwach.

Instytut pomaga wynalazcy od samego początku: zapewnia prawnika, pomaga opracować biznes plan, uzyskać informacje rynkowe i marketingowe oraz pozyskać źródła finansowania (najczęściej ułatwia kontakt z prywatnymi inwestorami – tzw. „aniołami”). Jeżeli wynalazca nie ma wystarczających pieniędzy na uruchomienie przedsiębiorstwa, CITTI obejmuje 1% udziałów w zamian za nieodpłatną pomoc w opisanych aspektach.

Ponadto Instytut realizuje szkolenia dla osób prowadzących innowacyjne firmy lub pracujących w tego typu przedsiębiorstwach, dla przedsiębiorców rozpoczynających działalność opartą o zaawansowane technologie lub rozwijających tę działalność. Szkolenia obejmują następujące tematy:

· ​e-business,

· prowadzenie firmy w dobie ​e-business,

· marketing,

· zarządzanie zasobami ludzkimi,

· zarządzanie operacyjne,

· zarządzanie strategiczne,

· komunikacja w działalności gospodarczej,

· finanse i księgowość.

Wszystkie z wymienionych zagadnień odnoszą się do firm o zaawansowanej technologii. W pierwszej połowie 2001 r. odpłatność za udział w kursie wynosiła od 2,5 do 3 tys. dolarów za osobę, 10% zniżka przysługiwała grupom co najmniej 2-osobowym.

5.9. Jednostki wspomagania finansowego

5.9.1. Ministerstwo Technologii Informacyjnej Indii

Ministerstwo Technologii Informacyjnej odpowiedzialne za tworzenie i realizowanie polityki wspierającej rozwój nowoczesnych technologii, zapewnia wsparcie finansowe projektom badawczo-rozwojowym w zakresie: technologii informacyjnej, mikroelektroniki, elektroniki przemysłowej, strategicznej, konsumpcyjnej, komunikacji, rolnictwa, zdrowia i biotechnologii, materiałów i komponentów, jak również wykorzystania elektroniki w różnych sektorach. Projekty wspierane przez Ministerstwo są realizowane w wielu instytucjach akademickich, przemysłowych i badawczych laboratoriach o zasięgu krajowym.

Ministerstwo promuje rozwój technologii w dziedzinach uznanych za priorytetowe, a projekty bezpośrednio związane z przemysłem są preferowane. Wsparcie finansowe może być udzielone w formie grantu lub pożyczki zarówno publicznym, jak i prywatnym jednostkom. Projekt składany do Ministerstwa Technologii Informacyjnej podlega pewnym generalnym zasadom
:

· Musi dotyczyć dziedzin uznanych za priorytetowe, jednak inne projekty o wyjątkowej wadze dla stymulowania przemysłu również są rozpatrywane;

· Musi zawierać dobrze zdefiniowane cele, zadania, szczególne osiągnięcia;

· Okres trwania projektu nie powinien być dłuższy niż 3 lata;

· Projekty nastawione na rozwój technologii stanowiącej szczególną korzyść dla gospodarki kraju mogą uzyskać preferencje;

· W projekcie powinna uczestniczyć jak najmniejsza liczba jednostek realizujących projekt;

· Projekty związane z przemysłem powinny przewidywać praktyczne wykorzystanie wyników badań przez przemysł i powinna to być integralna część całej propozycji;

· Jednostki realizujące projekt powinny dysponować infrastrukturą umożliwiającą przeprowadzenie projektu. Nowe budynki, klimatyzacja oraz inne udogodnienia infrastrukturalne nie mogą być przedmiotem wsparcia przez Ministerstwo;

· Proposal powinien zawierać dokładne informacje dotyczące wynagrodzeń, potrzebnego wyposażenia, materiałów i komponentów, podróży, narzutów oraz innych wydatków;

· Jeżeli projekt jest wdrażany przez pewne jednostki, a nakłady na projekt są bezpośrednią korzyścią dla nich, ich udział w projekcie powinien wynosić co najmniej 50% kosztów całości;

· Pożyczka jest wypłacana pod gwarancje bankowe. Jej spłata rozpoczyna się rok po zatwierdzonej dacie zakończenia projektu, a cała kwota musi być spłacona w ciągu 2 lat według harmonogramu ustalonego przez Ministerstwo;

· Gwarancje bankowe muszą być dostarczone tylko wówczas, gdy pożyczkę lub grant otrzymuje prywatna firma;

· W przypadku projektów, których efektem jest wprowadzenie na rynek nowego produktu i uzyskiwanie zysków, wszelkie opłaty (jako część przychodów ze sprzedaży lub transferu technologii) należą się Ministerstwu;

Od czasu do czasu warunki przyznawania pomocy publicznej projektom badawczo-rozwojowym ulegają weryfikacji. Oprócz opisanych wcześniej zwolnień podatkowych, firmy inwestujące w technologię informacyjną mogą liczyć na zakup ziemi, zaopatrzenie w wodę i energię po obniżonych stawkach. Ponadto prywatni oraz zagraniczni inwestorzy specjalizujący się w działalności badawczo-rozwojowej mogą skorzystać z programu „rupia za rupię”. Ministerstwo Finansów dokłada rupię do każdej rupii zainwestowanej przez wspomnianego inwestora w przedsięwzięcie badawczo-rozwojowe w jednym z indyjskich laboratoriów lub instytutów badawczych rolnictwa czy uniwersytetów.

5.9.2. Amerykańsko-Izraelska Fundacja Badań i Rozwoju Przemysłowego -Binational Industrial R&D Foundation, Izrael

Fundacja została założona z inicjatywy rządu Izraela. Uzyskuje dochody z dwóch źródeł: odsetek zarabianych od kwoty 110 mln dolarów, pochodzących w równych częściach od rządów amerykańskiego i izraelskiego, a także stale rosnącego strumienia pieniędzy zwracanych przez przedsiębiorstwa, które przy pomocy środków BIRDF zrealizowały projekty zakończone sukcesem. Co roku w latach 1996-98 Fundacja przeznaczała ok. 20 mln dolarów na wsparcie amerykańsko-izraelskiej współpracy w przemyśle. W ciągu 20-letniej działalności Fundacja sfinansowała ok. 500 projektów, rocznie zatwierdzano ok. 40 nowych projektów.

Fundacja (BIDRF) finansuje przedsięwzięcia z zakresu wdrażania i komercjalizacji innowacyjnych produktów lub procesów przemysłowych (z wyłączeniem produkcji na cele obronne), pokrywając 50% kosztów projektu realizowanego przez przedsiębiorstwa partnerskie.

Każda para firm może wspólnie aplikować o wsparcie z Fundacji, jeśli dysponuje potencjałem i infrastrukturą umożliwiającą zdefiniowanie, rozwój, produkcję i sprzedaż produktu innowacyjnego opartego na badaniach przemysłowych.

BIRDF często kojarzy partnerów izraelsko-amerykańskich, a przez to dodaje im potencjału. W USA Fundacja szuka firm, które są zaangażowane w rozwój i produkcję produktów zaawansowanych technologicznie, a ich potencjał jest ograniczony tylko w aspekcie wymyślania i rozwijania nowych produktów. W Izraelu przedsiębiorstwa wybierane do programu są na krawędzi swoich możliwości technologicznych i produkcyjnych, są elastyczne i chętne do połączenia sił z firmą amerykańską dla rozwoju i komercjalizacji produktu.

Zazwyczaj po spotkaniach „poznawczych”, amerykańskie i izraelskie przedsiębiorstwa dopasowane przez Fundację są proszone o przygotowanie wstępnej propozycji wspólnego projektu. Po krótkim sprawdzeniu jej, Fundacja decyduje czy partnerzy mają przedstawić pełny projekt opracowany zgodnie z obowiązującymi procedurami. Projekty z budżetem do 200 tys. dolarów są uważane za mini-projekty i formalności związane z nimi też są minimalne. W takich przypadkach Fundacja dofinansowuje projekt w 50%, w ciągu tygodnia, jeżeli nie ma innego finansowania.

Duże projekty uzyskują średnio 1,2 mln dolarów, trwają od 12 do 15 miesięcy, dlatego sama propozycja musi być opracowana znacznie bardziej szczegółowo. Każdy projekt jest oceniany indywidualnie, szczególną uwagę poświęca się projektom, które Fundacja już ma w swoim portfolio. Dziedziną priorytetową są nauki medyczne, np.: diagnostyka medyczna, instrumentarium i biochemia. Duże projekty są zatwierdzane przez Zarząd Fundacji w oparciu o poufną recenzję dokonaną przez Amerykański Instytut Standardów i Technologii (NIST) i OCS – Biuro Szefa Nauki w Izraelu. Po zatwierdzeniu projektu, każde z przedsiębiorstw partnerskich otrzymuje dofinansowanie w wysokości 50% zaplanowanych wydatków. Fundacja przyznaje również wyższe granty – nawet do 1,5 mln dolarów w przypadku niektórych projektów w zakresie nauk medycznych, wówczas grant stanowi 1/3 wartości projektu, a pozostałe 2/3 zapewniają przedsiębiorstwa realizujące projekt.

Wsparcie zapewniane przedsiębiorstwom przez Amerykańsko-Izraelską Fundację jest finansowaniem pozabilansowym. Jeżeli dofinansowany projekt kończy się sukcesem, Fundacja otrzymuje zwrot 100-150% zainwestowanych pieniędzy, przy czym jest to koszt uzyskania przychodu w firmie. 150% jest zwracane tylko wówczas, gdy przedsiębiorstwo ma wystarczające środki oraz, gdy spłata grantu trwa dłużej niż 5 lat.

5.9.3. Japońska Korporacja Nauki i Technologii - Japan Science and Technology Corporation (JST), Japonia

Wspieraniem transferu technologii, zajmuje się również Japońska Korporacja Nauki i Technologii (Japan Science and Technology Corporation - JST), utworzona w 1996 r. w wyniku zintegrowania działalności Japan Information Center of Science and Technology (JICST) i Research Development Corporation of Japan (JRDC). Umieszczona jest w strukturze Gabinetu Premiera, jako kluczowa instytucja realizująca politykę Agencji Techniki i Technologii (STA). JST prowadzi działalność w sześciu zasadniczych obszarach:

· Badania podstawowe. JST nie ma własnych laboratoriów badawczych. Prowadzi jednak programy wspierania prac badawczych, takie jak program ERATO. W ramach programu JST kontraktuje zespoły badawcze, złożone z młodych badaczy, pracujących pod kierunkiem doświadczonych liderów. Zespoły tworzone są z badaczy pracujących w ośrodkach uniwersyteckich, laboratoriach przemysłowych, rządowych placówkach badawczych. Kontraktowani są także pracownicy naukowi z ośrodków zagranicznych. Obecnie działa 60 programów badawczych w 35 ośrodkach, pracujących w takich dziedzinach, jak: bioasymetria, fazowanie polimerowe, cytoproteiny. Projekty przewidziane są z reguły na około 5 lat a typowy budżet oscyluje wokół 15-2 miliardów jenów. Jeżeli w wyniku prac projektowych powstanie nowy patent, wówczas wpływy z tytułu royalities dzielone są najczęściej w proporcji 50% dla zespołu badawczego i 50 procent dla JST
.

· Ułatwianie współpracy ośrodków badawczych. JST ułatwia wymianę personelu i promuje współpracę między ośrodkami rządowymi, uczelniami i innymi placówkami akademickimi i laboratoriami przemysłowymi. Działalność w tym zakresie opiera się na założeniu, że wymiana doświadczeń powinna zaowocować pojawianiem się nowatorskich tematów badawczych. Ważnym programem z tego zakresu jest program wspierania regionalnych instytutów badawczych i pomoc w nawiązywaniu kontaktów z wiodącymi ośrodkami krajowymi. Pracownicy badawczy z laboratoriów krajowych są w ramach programu kontraktowani przez JST i kierowani do laboratoriów regionalnych.

· Dostarczanie informacji z zakresu nauki i technologii. JST jest główną organizacją, zajmującą się dostarczaniem informacji z powyższego zakresu. Gromadzi, przetwarza i dystrybuuje informacje odnoszące się do wyników badań w skali globalnej. Dysponuje jedną z największych na świecie bibliograficznych baz danych, odnoszących się do wszystkich zakresów nauki i technologii. Zajmuje się także promowaniem nowych technik w zakresie gromadzenia i przetwarzania informacji. Informacje o wynikach badań promowane są przez JST w całym azjatyckim basenie Pacyfiku.

· Wspieranie badań poprzez ułatwianie dostępu do wyników i pomoc organizacyjną. JST wspiera proces umieszczania wyników w ogólnodostępnych bazach danych. Aplikacje o  pomoc w umieszczeniu wyników kierowane są do Agencji, gdzie wspólnie z zespołem badawczym wybierana jest najlepsza dla danych rezultatów baza danych. Oferowana jest także pomoc w sformułowaniu informacji o wynikach i umieszczeniu w danej bazie. JST pomaga także w budowaniu własnych baz danych w instytucjach badawczych, tak aby wyniki badań danej organizacji były dostępne na całym świecie. 

Pomoc organizacyjna obejmuje pomoc w administrowaniu placówkami badawczymi przez specjalistów JST, tak aby pracownicy badawczy mogli skupić się wyłącznie na realizowanych programach badań.

· Promocja zagadnień nauki i techniki w społeczeństwie. W ramach tej części działań wspierane są programy popularyzujące zagadnienia nauki i techniki wśród młodzieży, a także dostarczana jest pomoc dla muzeów nauki i techniki. 

5.9.4. Colorado Capital Alliance (CCA), Kolorado, USA

Colorado Capital Alliance (CCA) jest organizacją non-profit działającą na terenie całego stanu Kolorado, a jej głównym celem jest kojarzenie partnerów przedsięwzięć typu joint venture. Dobieranie stron odbywa się za pomocą internetu, w sposób dyskretny, jest chronione hasłami dostępu. Zmniejsza to koszty operacji oraz podnosi efektywność. Dawcami funduszy są mutimilionerzy posiadający gotówkę i doświadczenie w biznesie, którzy najczęściej inwestują w rozpoczynające się lub niedawno rozpoczęte przedsięwzięcia zaawansowanych technologii. Rocznie inwestują ok. 40 mld dolarów w 50 tys. przedsiębiorstw.

Za pomocą internetu potencjalny inwestor ma wgląd w opis przedsięwzięcia odpowiadającego jego zainteresowaniom, dowiaduje się jaki etap wymaga finansowania oraz jaka kwota jest potrzebna w granicach akceptowanych przez inwestora. CCA nie jest bazą danych dla osób, agencji czy innych instytucji poszukujących kapitału lub przedsięwzięć do finansowania na czyjeś zlecenie, kojarzy bezpośrednio dwie strony. CCA nie gwarantuje i nie sprawdza wiarygodności przedstawianych danych, nie gwarantuje również, że obiecane pieniądze rzeczywiście zostaną przekazane, zatem sami zainteresowani ponoszą odpowiedzialność za podejmowane decyzje, ale też nie ponoszą kosztów typu prowizje czy udostępnienie udziałów CCA w zamian za dobranie partnera. Jedynym kosztem skorzystania z usług CCA jest 395 dolarów za pół roku pozostawania w bazie dla przedsiębiorców oraz 395 dolarów za rok – dla inwestorów.

Mimo, że przedstawiane CCA informacje nie są weryfikowane, obie strony zarówno inwestorzy, jak i przedsiębiorcy muszą spełniać pewne warunki, aby skorzystać z pomocy tej organizacji:

· inwestorzy

· muszą dysponować odpowiednim kapitałem

· lub być doświadczonymi inwestorami potrafiącymi oszacować ryzyko inwestycyjne

· muszą mieć dodatkowy kapitał i chcą zainwestować go w lokalne przedsięwzięcia

· spodziewają się wysokiej stopy zwrotu za wysokie ryzyko inwestycji

· przedsiębiorcy

· są początkującymi przedsiębiorcami lub zarządzają dobrze prosperującą  firmą i mają dobry biznes plan

· mają realistyczny plan finansowania przedsięwzięcia oraz potrafią wykazać, że ich pomysł ma szanse na rozwój i wysoki zwrot

· potrzebują mniej niż 2 mln dolarów kapitału

· są w stanie wykazać się kompetencją i zaangażowaniem w planowane przedsięwzięcie.

6. Programy wspierania zastosowań nowoczesnych technologii

Ponieważ ważnym zadaniem pracy jest dostarczenie władzom regionalnym i innym partnerom społecznym przykładów, w jaki sposób można wspierać rozwój MSP stosujących zaawansowane technologie, w prezentowanej grupie programów dominują działania programowe władz stanowych, regionalnych oraz małych krajów, które mogą być porównywalne wielkościowo z polskimi regionami. Programy władz centralnych dużych krajów zaprezentowano w ograniczonym zakresie. Analizując poszczególne rozwiązania programowe można zauważyć ogromny zakres zaangażowania finansowego i organizacyjnego władz publicznych z poszczególnych regionów czy krajów. Warto jednak zwrócić uwagę na te rozwiązania, które nie wymagają angażowania dużych środków publicznych. 

Przedstawiane programy są zróżnicowane. Część z nich to programy strategiczne określające zasadnicze cele i zadania rozwoju, a także ścieżki rozwojowe prowadzące do uzyskania określonych rezultatów. Druga część prezentowanych programów zawiera szczegółowe rozwiązania nakierowane na uzyskanie konkretnych efektów. W poniższym zestawieniu ujęto programy z Indii, Izraela, Irlandii, USA, Kanady oraz Japonii. Praktycznie pominięto rozwiązania europejskie, o których informacja w ocenie autorów, jest lepiej dostępna. Wśród omawianych programów warto w szczególności zwrócić uwagę na programy Izraela i Indii, niezbyt bogatych krajów (Indie są wręcz często uważane za kraj ubogi), które osiągnęły ogromne sukcesy w rozwoju dziedzin zaawansowanej technologii. Do klasycznych należą programy amerykańskie, wśród których szczególne miejsce zajmuje program „Technologia 21”. Jest to jeden z najbardziej nowoczesnych programów strategicznych ostatnich lat. 

6.1. Technologia 21, Pensylwania
, USA

„Technologia 21” to stanowa strategia rozwoju mająca na celu ukierunkowanie gospodarki stanu na rozwój technologii oraz uczynienia go liderem technologii 21 wieku. Technologia 21 jest strategią wypracowaną przez biznes. Koła kierownicze biznesu w sześciu ściśle zdefiniowanych sferach (obejmujących zaawansowany przemysł, agrobiznes, technologie środowiskowe, zaawansowane materiały, biotechnologię i technologię informacyjną) odpowiedziały na badania ankietowe, wywiady telefoniczne, listy od gubernatora oraz ankiety internetowe informując o silnych i słaby punktach rozwoju swoich dziedzin oraz o możliwościach i zagrożeniach rozwojowych. Zaawansowany biznes zorganizowany w obrębie sześciu wymienionych zgrupowań stworzył komitety przywódcze, których zadaniem było określenie zasadniczych problemów rozwojowych swoich sektorów oraz problemów związanych z polityką ekonomiczną. Już w tej fazie realizacji projektu stało się oczywiste, że zasadniczym wyzwaniem jest poinformowanie i wyedukowanie ludności i polityków o dramatycznych zmianach jakie zachodzą w gospodarce amerykańskiej oraz o dynamicznych akcjach i przedsięwzięciach konkurencyjnych podejmowanych przez inne  stany  i regiony w nowych dziedzinach. 

W rezultacie wielostronnych interakcji każde ze zgrupowań przygotowało rekomendacje w  zakresie polityki technologicznej. W ramach prac określono Paradygmat Rozwoju Nowej Technologii. Obejmuje on:  

· Intensywną dyfuzję technologii

· Rosnące znaczenie firm – „kotwic” technologicznych

· Zasadnicze zapotrzebowanie firm technologicznych na kapitał ludzki

· Koncentrację na pośpiechu w osiągnięciu rynku - wyścig do rynku.

W latach 90-tych proces rozwoju technologii przestał mieć charakter „skoków technologicznych”, ale nabrał charakteru ciągłego. Jednocześnie zasadniczym czynnikiem wymuszającym intensywną dyfuzję innowacji stały się siły rynkowe a nie badania rządowe. Prowadziło to do tego, że nowe technologie w bezpośredni sposób stosowano w nowych produktach lub na nowych rynkach. Ważną rolę zaczęła odgrywać również integracja i przenikanie się różnych nauk. Jak podaje raport Technologia 21 typowym przykładem jest tutaj przenikanie się zaawansowanego przemysłu i agrobiznesu - w wynalezieniu roboto-kombajnów (do uprawy bez udziału ludzi).

Rozwój biznesu technologicznego przestał być pobudzany przez rezultaty prac wielkich centrów technologicznych i zaczął w coraz większym stopniu zależeć od „firm kotwic”. Firmy kotwice podsycają rozwój technologiczny poprzez tworzenie masy krytycznej kapitału ludzkiego (pracowników i menadżerów). Wiedza wyniesiona z tych firm pozwala na tworzenie nowych firm, które bardzo często stają się dostawcami lub klientami firm kotwic. Ponadto firmy kotwice cementują identyfikacje regionu jako miejsca zaawansowania wysokiej technologii (do firm takich zaliczyć można Microsoft, Hewlett-Packard, Motorolę, Siemens itp). 

Trzecim elementem paradygmatu nowej technologii jest zasadnicze zapotrzebowanie firm nowej technologii na otwarty na technologię kapitał ludzki. Według Technologii 21 obecnie w rozwoju technologii nie liczy się liczba doktorów nauk technicznych czy inżynierów, ale techniczne wykształcenie na poziomie techników czy robotników. Istotnym czynnikiem sukcesu rozwoju technologicznego w stanie Arizona, jak podaje Technologia 21, było doprowadzenie do tego, że uczniowie szkół średnich zaczęli w ramach normalnych obowiązków szkolnych pisać programy komputerowe.   

Czwartym elementem paradygmatu nowej technologii jest zastąpienie badań rządowych, jako głównego napędu rozwoju technologii - „wyścigiem do rynku” (speed-to-market).  Zdumiewającą cechą wielu firm opartych na technologii jest oferowanie produktów, które jeszcze rok, dwa lata temu jeszcze w ogóle nie istniały. Pęd ku rynkowi z nowymi produktami stał się wymogiem osiągania zysku wraz z szybko odmładzającą się technologią (co 2-3 lata parametry komputerów przynajmniej podwajają się).  

Przygotowany dokument Technologia 21 wyszczególnia zasadnicze składniki sukcesu w nowej gospodarce. Obejmują one

· Wysoki image regionu jako miejsca o wyjątkowej kulturze technologicznej

· Istnienie firm „kotwic”, tworzących korzystne warunki dla nowych firm, tworzenia masy krytycznej dla rozwoju zasobów ludzkich, talentu menadżerskiego oraz przyciągania firm venture capital

· Dostępność venture capital  (zwłaszcza w zakresie kwot $250.000- $2 miliony) 

· Dostępność siły roboczej (zdolność do dostarczania wykwalifikowanej siły roboczej do dziedzin wysokiej technologii) - przodujące regiony posiadają strategie szybkiego wzrostu poziomu edukacyjnego 

· Sprzyjający klimat dla biznesu

· Współpraca i działalność sieciowa
.

Przygotowany raport zawiera także szczegółowe rekomendacje dla władz stanowych. Obejmują one następujące działania: 

· Wytworzenie image Pensylwanii jako lidera w dziedzinie technologii

· Przyciąganie firm „kotwic”

· Zapewnienie kapitału typu venture capital dla firm gazel (ponad 1 mln przychodu rocznie i 20% stopa wzrostu w ciągu ostatnich 4 lat) 

· Zwiększenie dostępności otwartych na technologię pracowników 

· Tworzenie klimatu biznesu skoncentrowanego na innowacjach

· Budowa współpracy i partnerstwa publiczno-prywatnego, łączenie zasobów, aby były one łatwo dostępne w nowej gospodarce.

Szczegółowe rekomendacje obejmowały określenie zasad prowadzenia polityki marketingowej stanu, zasady identyfikacji firm kotwic, koncepcję powołania stanowego Funduszu Kapitału Katalitycznego dla „firm gazel”, kryteria budowy „społeczności technologicznych”, zasady szkolenia kapitału ludzkiego we współpracy z biznesem, rekomendacje w zakresie podatków i instrumentów regulacyjnych stanu oraz zapewnienia jednolitych usług na rzecz rozwoju firm technologicznych. Wśród tych szczegółowych rekomendacji na szczególną uwagę zasługują rekomendacje podatkowe i dotyczące instrumentów regulacyjnych. Zgodnie z programem przygotowanym w ramach Technologii 21 propozycje te obejmowały m.in:

· Dopuszczenie do rozliczania straty operacyjnej w ciągu 15 lat, zgodnie z zaleceniami rządu federalnego

· Wbudowanie eksportu technologii do strategii eksportowej stanu

· Zwiększenie zakresu eksportu produktów o wysokiej wartości dodanej

· Sfinansowanie przez rząd stanowy laboratorium certyfikującego produkty środowiskowe

· Uproszczenie procesu ubiegania się o licencje

· Uproszczenie programów finansowych i procedur aplikacyjnych w zakresie programów realizowanych przez stanowe ministerstwo rozwoju społeczno-ekonomicznego 

· Stan powinien stworzyć program grantów lub pożyczek dla klinicznych prób medycznych produktów farmaceutycznych, co przyśpieszy wprowadzanie tych produktów na rynek

· Ustanowienie Sądu Lorda Kanclerza (Chancery Court) wzorem stanu Delaware - elastycznego i rozumiejącego specyfikę prowadzenia biznesu - dla ułatwienia procedur rejestracji spółek

· Rząd stanowy powinien zachęcać samorządy lokalne do zmiany planów zagospodarowania przestrzennego, tak aby uwzględniać w nich miejsce dla rozwoju firm wysokiej technologii

· Dostęp do danych i informacji o biznesie powinien być oparty o internet na zasadzie dostępu 24-godzinnego. 

Ponadto program proponował powołanie Partnerstwa w zakresie Wyłaniających się Technologii - inicjatywy, która miała w większym stopniu powiązać potencjał szkół wyższych i biznesu w celu lepszej pomocy dla firm nowych technologii. 

Reasumując należy stwierdzić, iż przygotowana w Pensylwanii strategia rozwoju dziedzin wysokiej technologii w poważnym stopniu opierała się na współpracy z biznesem (rola zgrupowań branżowych). To właśnie biznes określił w zasadniczym stopniu czego oczekuje od władz stanowych oraz w jaki sposób mogłyby one przyczynić się do przyśpieszenia rozwoju wysokich technologii (narzędzia regulacyjne). Po drugie, przygotowana strategia w istotnym stopniu zawiera uogólnienia z rozwoju technologii w USA, poprzez podkreślenie ważnej roli firm kotwic technologicznych, których rozwój szybko napędza rozwój innych firm. Po trzecie, przygotowana strategia zawiera elementy oceny efektywności dotychczasowych rozwiązań amerykańskich, przy czym jak zasadniczo określa się kluczowym czynnikiem jest koncentracja na wychowaniu technologicznym już na poziomie szkoły średniej. Po czwarte, przygotowany program określa jako pierwsze zasadnicze działanie poinformowanie społeczeństwa i polityków w zakresie istotnych zmian, jakie zachodzą w gospodarce amerykańskiej i światowej oraz o wyzwaniach jakie one stwarzają. 

Technologia 21 zawiera także syntetyczne omówienia osiągnięć w zakresie wspierania rozwoju technologii w innych krajach: Irlandii, Izraelu, Indiach, Singapurze oraz w wiodących pod tym względem stanach USA: Massachussetts, Północnej Karolinie i Kalifornii. Jednak doświadczenia z innych stanów przewijają się również podczas prezentacji programu Pensylwanii. 

Jest rzeczą charakterystyczną, że program w całości popiera i wspiera gubernator Pensylwanii Ridge, który w sposób jednoznaczny identyfikuje się z jego celami. Przeglądając strony internetowe stanu Pensylwania można mieć wrażenie, że w stanie tym wypracowano jasną i klarowną wizję przyszłości, w której rozwój technologiczny jest jednym z wiodących czynników.  Strategia Technologia 21 może być też w istotnym stopniu wzorem dla polskich regionów. 

6.2. Ben Franklin Program, Pensylwania, USA

Program Ben Franklin Technology Partners jest jednym z najstarszych obecnie funkcjonujących programów w Pensylwanii. Stworzony w 1982 roku z pewnymi zmianami istnieje do dziś (2001). Program ten jest inicjatywą Stanowego Wydziału ds. Rozwoju Społecznego i Ekonomicznego. W ramach projektu funkcjonują 4 niezależne centra świadczące następujące usługi:

· finansowanie obiecujących przedsięwzięć i doradztwo dla nowych i już istniejących MSP, 

· krytyczne analizowanie zgłoszonych biznes planów,  

· inwestowanie w obiecujące nowe firmy poszukujące kapitału początkowego (seed capital),

· wspieranie istniejących firm poprzez pomoc w zastosowaniu nowoczesnych technologii; tego typu pomoc zaczynała się z reguły od krytycznej analizy istniejącego planu inwestycyjnego, podzieleniu się własnym doświadczeniem w zakresie rozwoju technologii, skierowaniem do innych dostawców usług (np. pomocy technicznej lub konsultingowej) albo też pokryciu części kosztu tego typu pomocy,

· przedstawianie klientów programu środowisku firm venture capital, w celu pozyskania kapitału rozwojowego poprzez sponsorowanie różnorodnych form spotkań zainteresowanych środowisk,

· wspieranie komercjalizacji i wprowadzania na rynek nowych produktów i procesów poprzez ułatwianie kontaktów z instytucjami finansowymi,

· zachęcanie do interakcji pomiędzy przedsiębiorcami a środowiskiem akademickim,

· tworzenie sieci kontaktów pomiędzy instytucjami rozwoju ekonomicznego, instytucjami finansowymi, szkołami wyższymi oraz prywatnymi konsultantami. 

Program Ben Franklin był wielokierunkowy, odpowiadał na konkretne problemy. Do najistotniejszych działań należała ocena nowo zgłaszanych projektów oraz kwalifikowanie ich do wsparcia finansowego w formie grantu na tzw. kapitał początkowy (seed capital). Jak pokazywała praktyka, jeżeli firma rozwinęła się satysfakcjonująco w danej fazie dzięki pomocy uzyskanej z programu, również kolejne przedsięwzięcia projektowe mogły liczyć na wsparcie. Tak więc jeżeli dzięki pomocy programu udawało się sfinansować zbudowanie prototypu a analizy wskazywały na opłacalność ekonomiczną przedsięwzięcia - program pomagał znaleźć inwestorów prywatnych lub pożyczkodawców, którzy godzili się np. sfinansować zakupy urządzeń do uruchomienia produkcji seryjnej.  

Program Bena Fraknlina został oceniony przez niezależną firmę badawczą Nexus Assocciates Inc. W ramach studium wpływu programu na środowisko ekonomiczne stwierdzono, że firmy, które korzystały z inwestycyjnego wsparcia funduszu zatrudniały przeciętnie pięciu pracowników więcej niż podobne firmy bez wsparcia. W latach 1989-1996 dzięki programowi stworzono 21,8 tys. nowych miejsc pracy. Wynagrodzenia w firmach wspieranych w ramach programu były przeciętnie o 45% wyższe niż przeciętne wynagrodzenia w tym okresie. Poza firmami klientów programu pośrednio stworzono 24,5 tys. nowych miejsc pracy w latach 1989 -1996. Przeciętny koszt utworzenia jednego miejsca pracy na rok wynosił 4 tys. dolarów. W badanym okresie program zwiększył PKB Pensylwanii o ok. 2,9 mld dolarów. Każdy dolar zainwestowany w program wytworzył 14 dodatkowych dolarów w postaci dochodów w stanie. Ponadto dzięki programowi wpływy podatkowe stanu wzrosły o 168 milionów dolarów. Tego typu dane udowadniają skuteczność działań podejmowanych w ramach programu. 

6.3. Program wspierania rozwoju technologii informacyjnej stanu Karnataka, Indie

Aby wspomóc i uzasadnić rozwój technologii informacyjnej, rząd Karnataki stara się wytwarzać i stymulować popyt na usługi informacyjne nowej generacji. W związku z tym dokłada starań, aby administracja publiczna wykorzystywała nowoczesne technologie informacyjne w swojej pracy oraz w kontaktach z obywatelami. Ministerstwa i agencje rządowe są wyposażane w sprzęt komputerowy, a pracownicy są odpowiednio szkoleni, aby zdecydowana część korespondencji mogła odbywać się za pośrednictwem poczty elektronicznej (m.in. korespondencja z administracją podatkową), aby organizować video-konferencje itp. 

Rząd przeznacza granty dla placówek oświatowych – szkół podstawowych, średnich i wyższych, aby mogły stworzyć odpowiednią infrastrukturę umożliwiającą korzystanie z technologii informacyjnych w procesie dydaktycznym. Jednocześnie z pomocą przedsiębiorstw przemysłowych szkoleni są nauczyciele. Uczniowie uczą się jak używać komputera oraz nowoczesnych technologii informacyjnych już na poziomie podstawowym, a studenci są zachęcani do specjalizowania się w tej dziedzinie, aby ciągle rozwijającej się gałęzi przemysłu zapewnić specjalistów o odpowiednich kwalifikacjach. Równocześnie programy nauczania są konsultowane z przedstawicielami przemysłu, aby kształcenie było zgodne z potrzebami przedsiębiorstw.

Rząd stanowy wspólnie z rządem federalnym, fundacjami zagranicznymi oraz innymi fundatorami założył autonomiczny Indyjski Instytut Technologii Informacyjnej (Indian Institute of Information Technology) w Bangalore. Instytut m.in. prowadzi badania naukowe nad oprogramowaniem oraz działalność szkoleniową dla firm przemysłowych.

Rząd stanowy wdraża drugą fazę „elektronicznego miasta” (Electronic City) przylegającego do istniejącego już niedaleko Bangalore. Podobne Electronic City mają być również zlokalizowane w innych miastach. Podstawowym celem przedsięwzięcia jest rozwój technologii informacyjnej. Electronic City zapewniają przedsiębiorstwom odpowiednią infrastrukturę, m.in. zaopatrzenie w elektryczność o właściwych parametrach, wodę i sieć telekomunikacyjną, a także wszelkie placówki takie, jak: szkoły, sklepy i mieszkania, aby pracujący tu specjaliści mogli jednocześnie mieszkać w pobliżu.

Ponadto oprócz unowocześniania i umacniania pozycji istniejącego parku technologicznego Electronic City w Bangalore, rząd stanowy zamierza zakładać kolejne parki technologiczne. Dlatego zapewnia pomoc Videsh Sanchar Nigam Ltd. (provider usług telekomunikacyjnych) i Departamentowi Telekomunikacji w rozszerzaniu połączeń komunikacyjnych w stanie Karnataka oraz zapewnia niezbędną infrastrukturę i inne wsparcie przedsiębiorstwom prywatnym, które pragną włączyć się w tworzenie nowych parków technologicznych oprogramowania.

Rozwój przemysłów technologii informacyjnej jest połączony z rozwojem sieci telekomunikacyjnej w całym stanie. Poprawa infrastruktury telekomunikacyjnej wyprzedza potrzeby w tym zakresie, dlatego kiedy powstaje nowe przedsiębiorstwo, może natychmiast mieć dostęp do sieci telekomunikacyjnej.

W planowaniu polityki sprzyjającej rozwojowi technologii informacyjnej rząd Karnataki opierał się na rekomendacjach przedstawicieli wiodących w regionie firm z tej branży. Przedsiębiorców zapytano m.in.:

· Jaki model rozwoju powinien być wdrażany, aby przyśpieszyć wzrost przemysłów technologii informacyjnej w stanie, a także jakie są zalety i wady clusterów z punktu widzenia przedsiębiorcy;

· Jakie lokalizacje powinny mieć kolejne Electronic Cities oraz parki technologiczne oprogramowania;

· Poproszono o dokonanie oceny zapotrzebowania na wykwalifikowanych pracowników w różnych kategoriach w okresie 8 lat, a także sugestie dotyczące wprowadzenia nowych kursów zarówno na poziomie akademickim, jak i w instytucjach szkoleniowych, które mogłyby zapewnić odpowiednich fachowców;

· Poproszono o dokonanie oceny programów szkoleniowych i edukacyjnych realizowanych na poziomie akademickim oraz w instytucjach szkoleniowych, a także sugestie dotyczące ich modyfikacji, jeśli jest taka potrzeba;

· Poproszono o dokonanie oceny potrzeb w zakresie założenia nowych instytucji akademickich/szkoleniowych, a także zidentyfikowanie form pomocy ze strony rządu stanowego, która mogłaby przyczynić się do powstania takich instytucji.

Rząd stanowy opracował również program certyfikacji jakości oraz program dla przedsiębiorstw zorientowanych na eksport. W związku z wymaganiami co do jakości stawianymi przez firmy zagraniczne, konieczne jest uzyskanie certyfikatu ISO 9000 przez firmy z przemysłu technologii informacyjnej, aby była możliwa kooperacja międzynarodowa. Dla ułatwienia certyfikacji, rząd stanowy Karnataki powołał organizację uprawnioną do wdrażania ISO. Dla ułatwienia spełnienia warunków i przebrnięcia przez procedury związane z udziałem firm w programie dla przedsiębiorstw zorientowanych eksportowo, w Bangalore – stolicy stanu powołano urzędnika, którego zdaniem jest pomoc firmom w uzyskiwaniu niezbędnych pozwoleń i dopełnianiu formalności.

Polityka wspierania rozwoju technologii informacyjnej przewiduje także pomoc specjalną i bodźce dla firm tego sektora. Z myślą o wsparciu finansowym przedsiębiorstw technologii informacyjnej, Stanowa Korporacja Karnataki ds. Inwestycji i Rozwoju Przemysłowego (Karnataka State Industrial Investment & Development Corporation Ltd.) oraz Stanowa Korporacja Finansowa Karnataki (Karnataka State Financial Corporation) przygotowały specjalny pakiet, który przewiduje:

· Udziały kapitałowe w MSP

· Zmniejszenie oprocentowania kredytów

· Pomoc w uzyskaniu kapitału na uruchomienie działalności gospodarczej (seed capital).

Przedsiębiorstwa produkujące oprogramowanie, które potrzebują energii elektrycznej do 5 KVA mogą być zakładane w dowolnych miejscach i nie obejmują ich restrykcje lokalizacyjne, a także są uprawnione do korzystania z wszystkich ulg i preferencji. Przedsiębiorstwa produkujące oprogramowanie są traktowane jako przemysłowi, a nie komercyjni odbiorcy energii elektrycznej i przysługuje im taryfa dla odbiorców przemysłowych, są także wyłączone spod działania ustawy o kontroli środowiska stanu Karnataka zarówno w aspekcie zanieczyszczenia powietrza, jak i wody. Przedsiębiorstwom technologii informacyjnej przysługują również  preferencje w zakresie korzystania z energii, nie obowiązują ich przerwy w dopływie energii czy ograniczenia czasowe.

Rząd stanu przygotował również bodźce fiskalne dla firm przemysłowych technologii informacyjnej: 

· Są one zwolnione z podatku wejściowego (Entry Tax) i podatku od zakupu (Purchase Tax) sprzętu komputerowego, komputerowych urządzeń peryferyjnych i innych dóbr inwestycyjnych włączając jednostki kondensacji mocy biernej na etapie ich instalacji z możliwością przedłużenia do 5 lat od rozpoczęcia instalacji;

· Niezależnie od poziomu inwestycji oraz lokalizacji są zwolnione z podatku od sprzedaży (Sales Tax) w okresie od 10 do 12 lat w wysokości do 200% wartości majątku trwałego;

· Jednostki kondensacji mocy biernej zainstalowane w firmach technologii informacyjnej są uprawnione do: całkowitego i nieograniczonego w czasie zwolnienia z podatku od elektryczności (electricity tax) oraz całkowitego i nieograniczonego w czasie zwolnienia z podatku od sprzedaży paliwa wykorzystywanego do kondensacji mocy biernej.

6.4. Program Partnerstwa Technologicznego - Technology Partnerships Program (TPP), Kanada

Celem Technology Partnerships Program (TPP)
 jest wspieranie partnerstwa między instytucjami naukowymi oraz małymi i średnimi firmami kanadyjskimi w opracowywaniu nowych produktów, ulepszaniu produktów, procesów technologicznych i usług, a w rezultacie tworzenie lub ochrona miejsc pracy.

TPP przyznaje jednorazowe granty na realizację badań naukowych, które mogą być zastosowane i komercjalizowane przez przedsiębiorstwa. Granty są przyznawane projektom składanym przez naukowca (lub zespół naukowców) wspólnie z partnerem przemysłowym, czyli firmą zatrudniającą nie więcej niż 500 pracowników, która ma zastosować wyniki badań. Pieniądze otrzymuje pracownik uniwersytetu i przyznana kwota pokrywa połowę całkowitych kosztów projektu, maksymalnie 150 tys. dolarów. Resztę zapewnia partner – przedsiębiorstwo. Jako wkład firmy do projektu zaliczane są: bezpośrednie koszty pomocy technicznej, inżynieryjnej oraz analitycznej, koszty materiałów użytych do konstrukcji prototypu lub koszty części, a także koszty opatentowania – nie więcej niż 10 tys. dolarów rocznie. Grant może być przeznaczony na:

· budowę prototypu,

· dopracowanie i wdrożenie wzornictwa,

· rozszerzenie procesu produkcji do skali pilotażu,

· opracowanie krytycznych parametrów procesu,

· realizację studiów przypadków,

· badanie potrzeb rynkowych.

Przy ocenie aplikacji, obok zalet technicznych, kwalifikacji pracowników naukowych oraz zdolności firmy do wdrożenia wyników badań, pod uwagę brane są również korzyści dla przedsiębiorstwa oraz potencjalne korzyści dla całej gospodarki w przypadku pomyślnej implementacji projektu.

Innym przykładem współpracy środowiska naukowego i przemysłowego jest grupa projektów realizowanych w ramach Umów o Partnerstwie w Badaniach (Research Partnership Agreements) zawartych pomiędzy kilkoma federalnymi ministerstwami i agencjami. W rezultacie funkcjonuje kilka programów:

· Program Krajowej Rady Badań Partnerstwo w Badaniach (National Research Council (NRC)/NSERC Research Partnership Program) skierowany na pomoc w przedsięwzięciach realizowanych przez instytuty Krajowej Rady Badań wspólnie z przedsiębiorstwami kanadyjskimi. Granty są przyznawane na 5 lat w kwocie od 100 do 400 tys. dolarów rocznie;

· Program Ministerstwa Obrony Narodowej Partnerstwo w Badaniach (Department of National Defence (DND)/NSERC Research Partnership Program). Granty są przyznawane na 5 lat w kwocie do 500 tys. dolarów na projekt;

· Program Agencji Rolnictwo i Żywność Kanady Partnerstwo w Badaniach (Agriculture and Agri-Food Canada (AAFC)/NSERC Research Partnership Support Program). Wsparcie dla współpracy nauki i biznesu w odniesieniu do zasobów, zbiorów upraw, zwierząt i żywności;

· Program Partnerstwo w Badaniach Kanadyjskiej Agencji ds. Lasów oraz Rady Badań Nauk Socjalnych i Humnistycznych (Canadian Forest Service (CFS)/NSERC/ Social Scinces and Humanities Research Council (SSHRC) Forest Research Partnership Program) – promuje rozwój lasów, przemysłu leśnego oraz społeczności uzależnionych od gospodarki leśnej. W ramach projektu przyznawane są maksymalnie 3-letnie granty wspierające współpracę między naukowcami i sektorem przedsiębiorstw, w wysokości dwukrotności kwoty wyasygnowanej przez przedsiębiorstwo - partnera programu;

· Program Kanadyjskiej Agencji ds. Przestrzeni Kosmicznej Partnerstwo w Badaniach (Canadian Space Agency (CSA)/NSERC Research Partnership Support Program) – promuje pokojowe wykorzystywanie i rozwój przestrzeni kosmicznej oraz wspiera współpracę nauki i biznesu w dziedzinie rozwoju technologii kosmicznej. W ramach programu projekty są finansowane przez trzech partnerów: CSA, NSERC i przedsiębiorstwo w kwocie po 50 tys. dolarów (maksymalnie) rocznie od każdego z partnerów z tym, że firma partycypuje w kosztach projektu asygnując gotówkę.

Powyższe programy generalnie wspierają instytuty i uniwersytety w zakresie zwiększenia ich możliwości badawczo-rozwojowych, wspierają budowanie silnych więzi kooperacyjnych między instytucjami naukowymi i sektorem prywatnym, zwiększenie efektywności transferu wyników badań naukowych i technologii do sektora prywatnego, a także szkolenie i podnoszenie kwalifikacji personelu inżynieryjno-technicznego pod kątem przyszłych potrzeb przedsiębiorców.

6.5. Program Wspomagania Napływu Technologii - Technology Inflow Program, Kanada 

Technology Inflow Program (TIP) to inicjatywa Krajowej Rady Nauki skierowana do firm kanadyjskich pragnących zastosować zagraniczne technologie. TIP pomaga przedsiębiorstwom dwojako: po pierwsze oferuje informacje i porady nt. technologii dostępnych za granicą, niezbędnych licencji oraz partnerów strategicznych, a po drugie zapewnia skromne wsparcie finansowe, głównie dla małych i średnich firm kanadyjskich (o zatrudnieniu do 500 osób) na pokrycie pewnych kosztów związanych z pozyskaniem zagranicznych technologii. Aplikującym firmom TIP stawia kilka warunków:

· należy wykazać, że pozyskanie nowej technologii jest niezbędne,

· należy wykazać, że potrzebna technologia jest niedostępna w Kanadzie,

· należy wykazać, że firma dysponuje możliwościami technicznymi, finansowymi i organizacyjnymi umożliwiającymi zastosowanie tej technologii.

Granty oferowane przez program, mogą być przeznaczone na pokrycie kosztów podróży zagranicznych związanych z pozyskaniem technologii. Z reguły nie przekraczają 10 tys. dolarów.

6.6. Program Joint Venture, Izrael 

Ten program zachęca małe i początkujące firmy do podejmowania przedsięwzięć innowacyjnych poprzez ułatwianie im kontaktów z przemysłem i umożliwienie skorzystania z doświadczeń i wsparcia przedsiębiorstw, które odniosły sukces.

Aplikanci mogą uzyskać grant w wysokości 66% zatwierdzonych wydatków badawczo-rozwojowych, maksymalnie 300 tys. dolarów rocznie w okresie do 2 lat. Aby uzyskać dofinansowanie z programu przedsięwzięcie joint venture muszą tworzyć: inicjator oraz izraelska jednostka przemysłowa posiadająca doświadczenie w zakresie B+R oraz notująca zakumulowaną sprzedaż w ciągu ostatnich 3 lat na poziomie co najmniej 5 mln dolarów; albo holding finansowy lub inny z portfolio przekraczającym 12 mln dolarów, który jest w stanie doprowadzić do komercjalizacji produktu. Jeżeli wspólny projekt otrzyma finansowanie ze środków publicznych, wymagane jest aby inicjator przedsięwzięcia posiadał przynajmniej 26% udziałów w joint venture.

W Izraelu działa ok. 3 tys. nowych firm, ok. 900 z nich uzyskuje pomoc z funduszy VC. Według danych Ministerstwa Pracy i Polityki Socjalnej Izraela z grudnia 2000 r., ok. 170 tys. osób było zatrudnionych w przemyśle high-tech​, z czego ok. 25 tys. w nowo założonych firmach
.

6.7. Program MAGNET, Izrael

Program MAGNET wspiera rozwój badań w zakresie technologii ogólnych, komponentów, materiałów, metod oraz procesów wzornictwa i wytwarzania, standardów mających szerokie zastosowanie w wielu gałęziach przemysłowych. Program bazuje na dwóch przesłankach: masie krytycznej oraz efektywnym wykorzystaniu zasobów narodowych. W kraju o liczbie mieszkańców wynoszącej 6 milionów, jakim jest Izrael współpraca jest podstawą stworzenia „masy krytycznej” do budowania technologii ogólnych. Poprzez zogniskowanie zasobów rozwój technologiczny odbywa się dużo szybciej skutkując błyskawicznym rozwojem innowacji przemysłowych, zdecydowanie skracając cykl pojawiania się na rynku produktów nowej generacji. Korzyści całej gospodarce przynosi połączenie wysiłków światowej sławy izraelskich instytutów badawczych oraz przemysłów o zaawansowanych technologiach.

Wszystkie proposale trafiające do programu MAGNET są oceniane pod kątem zalet dla gospodarki, potencjału eksportowego oraz tworzenia nowych miejsc pracy. Jednocześnie rozwijana technologia musi być innowacyjna i ogólnego zastosowania. Ocenia się również na ile planowane przedsięwzięcie będzie stymulowało rozwój zaangażowanych przedsiębiorstw, a także czy przewidziano współpracę pomiędzy przemysłem i środowiskiem naukowym.

MAGNET oferuje granty w wysokości 66% zatwierdzonego budżetu przedsięwzięcia, który nie jest zwracany po zakończeniu projektu. Prawa autorskie opracowanej technologii należą do przedsiębiorstwa, które ją opracowało, ale ma ono obowiązek udostępniania jej. Jednak najważniejszą korzyścią udziału w programie MAGNET jest możliwość nawiązania cennych kontaktów. Program obejmuje 18 konsorcjów – przedsiębiorstw przemysłowych i instytutów naukowych oraz 2 stowarzyszenia zaawansowanych technologii.

6.8. Programy MESER i BASHAN, Izrael 

Biuro Szefa Nauki Ministerstwa Przemysłu i Handlu Izraela (OCS) wspólnie z Ministerstwem Nauki oraz Ministerstwem Absorpcji Emigrantów utworzyło niezależną organizację do pobudzania i wspierania rozwoju technologii i innowacji przez indywidualne przedsiębiorstwa – MESER. MESER jest adresowany do indywidualnych wynalazców, którzy mogą uzyskać pomoc w najwcześniejszym stadium projektu w zakresie: oceny technologicznego i ekonomicznego potencjału pomysłu, przygotowania wniosku o zarejestrowanie patentu, skonstruowania prototypu, opracowania biznes planu, nawiązania kontaktów z odpowiednimi przedsiębiorstwami przemysłowymi oraz przyciągania inwestorów.

Podobny do MESER jest fundusz BASHAN utworzony z myślą o przybywających nowych emigrantach. Unikalną cechą tego przedsięwzięcia jest umożliwienie przedsiębiorcom skorzystania z gratisowych porad konsultingowych na różnych etapach procesu badawczo-rozwojowego. Konsultanci pomagają przedsiębiorstwom zdefiniować strategię marketingową, a także znaleźć partnera strategicznego.

6.9. Programy Transferu Technologii Agencji Przedsiębiorczość Irlandii

Programy doradcze prowadzi głównie Agencja „Enterprise Ireland”, powstała w 1998 r.,  zajmująca się bezpośrednią pomocą dla przedsiębiorstw. Jej misją jest pomoc przedsiębiorstwom w wypracowaniu przewagi konkurencyjnej, prowadzącej do zwiększonej sprzedaży, eksportu i wzrostu zatrudnienia. Klientami „Enterprise Ireland” (EI) są firmy produkcyjne i firmy prowadzące usługi międzynarodowe, działające w Irlandii, zatrudniające więcej niż 10 pracowników, które mają szansę na rozwój dzięki współpracy z agencją. Pomocą objęte są również firmy międzynarodowe, zajmujące się przetwórstwem żywności i wykorzystaniem zasobów naturalnych, działające w Irlandii. Jednym z najważniejszych zadań EI jest administrowanie krajowymi i unijnymi środkami i programami, wspierającymi innowacje i rozwój technologiczny, a także współpracę między przemysłem i szkołami wyższymi. EI prowadzi również własne centra badawcze.

Działalność EI jest prowadzona za pośrednictwem 13 biur zlokalizowanych na terenie Irlandii i 30 biur na świecie (biuro EI znajduje się również w Polsce - Warszawa, Humańska 10 - tel. 6469797).

Agencja EI prowadzi 7 programów w zakresie wspierania wdrażania nowych technologii. Ich celem jest doprowadzenie do współpracy firm z instytucjami badawczymi. Programy pomagają przedsiębiorstwom:

· W dostępie do nowych technologii

· W poprawieniu konkurencyjności wytwarzanych produktów

· W przechodzeniu do wytwarzania bardziej zaawansowanych produktów.

Programy w zakresie zaawansowanych technologii (PATs) pomagają również przedsiębiorstwom w przyciąganiu zagranicznych i krajowych inwestycji w obszarach nowych technologii i innowacji, a także stymulują powstawanie nowych firm działających w tych obszarach. 

Programy wspierania wdrażania zaawansowanych technologii

· AMT Ireland 

Program ukierunkowany jest na pomoc ekspercką i doradczą  dla przemysłu. Usługi świadczone są przez cztery centra zlokalizowane przy Uniwersytetach w Cork, Dublinie, Galway i Limerick. Pomoc dotyczy całego procesu projektowania, produkcji, dystrybucji i logistyki. Usługi świadczone w ramach programu obejmują:

· Zastosowanie poszczególnych metodologii i instrumentów takich jak: benchmarking, World Class Manufacturing (WCM), Business Excellence Model (BEM)

· Rozwój produktu i wprowadzanie nowych wyrobów

· Szkolenia

· Zagadnienia techniczne procesu produkcyjnego i problemy funkcjonowania przedsiębiorstwa

· Rozwiązywanie bieżących problemów.

Program ma duże osiągnięcia w zakresie ułatwiania MSP dostępu do wyników badań, również w skali międzynarodowej, m.in. w ramach V programu ramowego. Jednocześnie, obok pomocy MSP, w ramach programu prowadzone są duże projekty obejmujące całe sektory dla firm produkcyjnych. Projekty prowadzone w ramach programu mają na celu przede wszystkim ułatwianie komercjalizacji nowych technologii. AMT Ireland współpracuje z „Materials Ireland” (zob. dalszy ciąg rozdziału) - programem specjalizującym się w materiałach stosowanych w procesach produkcyjnych.

· BioResearch Ireland (BRI) 

Program ukierunkowany jest na wspieranie badań, zamawianych przez przemysł, prowadzenie prac analitycznych i diagnostycznych, na opracowanie i transfer nowych technologii do przemysłu przetwórstwa żywności, agrobiznesu, ochrony zdrowia, ochrony środowiska, a także do innych firm zatrudniających biotechnologów. Również ten program pomaga MSP w dostępie do wyników badań z zakresu biotechnologii, w ramach V programu ramowego UE. Usługi świadczone są przez pięć centrów badawczych wyspecjalizowanych w biotechnologii: 

· National Diagnostics Centre w Galway

· National Food Biotechnology Centre w Cork

· National Pharmaceutical Biotechnology Centre w Dublinie

· National Cell and Tissue Culture Centre w Dublinie

· National Agricultural & Veterinary Biotechnology Centre w Dublinie.

· Materials Ireland (MI)

Program oferuje pomoc doradczą w zakresie badań i wytwarzania nowych materiałów, mających zastosowanie w procesach produkcyjnych. Program ułatwia dostęp do najnowszych osiągnięć z zakresu materiałoznawstwa. Pomoc świadczona jest przez sześć centów:

· Coating Research Centre, Enterprise Ireland

· Polymer research Centre w Dublinie

· Material Processing research Centre w Dublinie

· Materials Ireland Research Centre w Dublinie

· Materials Ireland Research Centre w Limerick

· Polymer Development Centre w Althlone.

Usługi w ramach programu umożliwiają firmom analizę powstawania braków, podnoszenie jakości produktów, szkolenia, usprawnienia w zakresie kontroli jakości, uzyskanie informacji o nowych technologiach, zarządzanie procesem badawczo-rozwojowym. Również i ten program oferuje MSP pomoc w dotarciu do ośrodków badawczych zajmujących się materiałoznawstwem i ułatwieniami w dostępie do nowych technologii, w ramach V Programu ramowego UE. Działania programowe skupiają się na komercjalizacji nowych technologii wytwarzania materiałów. Z pytaniami do ośrodków MI mogą zwracać się wszystkie firmy produkcyjne. Odpowiedź  uzyskują w ciągu 24 godzin. Znaczna część pomocy doradczej świadczona jest we współpracy z AMT Ireland.

· PEI Technologie - power electronics

Program oferuje dostęp do ekspertów i pomocy doradczej  dotyczącej komercjalizacji nowych technologii w zakresie elektroniki energetycznej. Pomoc świadczona jest przez sześć centrów, z których każdy wyspecjalizowany jest w odrębnych zagadnieniach:

· National Microelectronics Research Centre w Cork. Ośrodek zajmuje się takimi zagadnieniami jak analiza powstawania wad, testowanie wytrzymałości i niezawodności, magnetyka, przesyłanie energii.

· Uniwersytet w Cork. Ośrodek zajmuje się projektowaniem urządzeń dostarczania energii, sterowaniem silnikami, urządzeniami sterującymi oświetleniem.

· Uniwersytet w Galway, zajmujący się badaniem jakości urządzeń wytwarzających energię oraz magnetyką.

· Electronic Product Development Centre w Limerick, zajmujący się sterowaniem procesami przesyłania energii i projektowaniem urządzeń.

· Thermal Management Research Centre w Limerick, zajmujący się projektowaniem urządzeń grzewczych.

· Uniwersytet w Dublinie, zajmujący się projektowaniem instrumentów pomiarowych.

Wszystkie ośrodki, obok pomocy doradczej prowadzą również szkolenia w zakresie swoich specjalizacji. Szkolenia mogą być organizowane również w siedzibach poszczególnych przedsiębiorstw i dotyczyć wysoko specjalistycznych zagadnień, istotnych dla danej firmy.

· Optronics Ireland

Program oferuje pomoc przy prowadzeniu badań stosowanych, projektowania i rozwoju produktów z zakresu optoelektroniki. Pomoc świadczona jest przez pięć wyspecjalizowanych ośrodków, o zróżnicowanym profilu specjalności:

· Trynity College Dublin, zajmujący się głównie sensorami optycznymi i projektowaniem laserów diodowych

· National Microelectronics Research Centre, zajmujący się projektowaniem i wytwarzaniem laserów

· Uniwersytet w Galway, zajmujący się obróbką laserową materiałów

· Uniwersytet w Dublinie zajmujący się sensorami

· Wydział Fizyki Uniwersytetu w Cork, zajmujący się projektowaniem i rozwojem wysokiej mocy laserów diodowych.

Ośrodki pomagają w komercjalizacji technologii, opartych głównie na wykorzystaniu laserów i sensorów. Z usług ośrodków mogą korzystać wszystkie branże przemysłowe.

· Software Ireland

Zasadnicze działania programowe są prowadzone przez Centre for Software Engineering (CSE) zlokalizowane na Uniwersytecie w Dublinie. Centrum to pracuje na rzecz podnoszenia jakości i stosowania nowych metod produkcji oprogramowania. Działania CSE są wspierane przez Advanced Software Technologies Initiative (ASTI) - klaster ośrodków badawczych, zlokalizowanych w siedmiu Uniwersytetach na terenie Irlandii. Ośrodki te specjalizują się w zakresie:

· Systemów inteligentnych

· Obliczeniach wysokiej wydajności

· Analizie obrazów video.

Program ma za zadanie wypracowanie, wspólnie z ośrodkami badawczymi, zaawansowanej struktury badawczej zajmującej się wyspecjalizowanymi obszarami projektowania i produkcji oprogramowania.

· Teltec Ireland 

W ramach programu tworzone są możliwości prowadzenia badań z zakresu telekomunikacji, a także oferowana jest pomoc techniczna w zakresie testowania, pomiarów, projektowania dla firm z branży telekomunikacyjnej. Prace badawczo-rozwojowe w ramach programu prowadzone są w pięciu wyspecjalizowanych centrach, zajmujących się kluczowymi, z punktu widzenia telekomunikacji obszarami. Rezultaty tych prac są udostępnianie firmom w celu komercjalizacji. Centra programu zlokalizowane są w następujących ośrodkach:

· Uniwersytet Miejski w Dublinie prowadzący prace nad algorytmami video kodowania oraz inteligentnymi systemami.

· Trinity College w Dublinie, specjalizujące się w transmisjach radiowych, komunikacji ruchomej (telefonach komórkowych), badaniach nad wpływem rozwoju transmisji bezprzewodowych na społeczeństwo.

· Uniwersytet w Cork, zajmujący się mikrofalami, oprogramowaniem  dla potrzeb transmisji radiowych.

· Uniwersytet w Dublinie-Wydział Komputerowy, zajmujący się protokołami transmisji danych,  zabezpieczeniami w komunikacji, multimediami.

· Uniwersytet w Dublinie, Wydział Elektroniki, zajmujący się przetwarzaniem sygnałów cyfrowych. 

Program ułatwia także dostęp MSP do wyników badań z zakresu telekomunikacji w ramach V Programu Ramowego UE. 

Wymienione programy umożliwiają przedsiębiorstwom łatwy dostęp do wyników badań, prowadzonych na najwyższym światowym poziomie, a także dostęp do pomocy ekspertów i do szkoleń. Pomoc doradcza i pomoc szkoleniowa udzielana jest odpłatnie. Programy nie mają jednak charakteru komercyjnego i wszelkie uzyskane z opłat środki przeznaczane są na rozwój programu, na prowadzenie badań, na zakup aparatury badawczej. Programy realizowane w Irlandii pokazują, jak w sposób wyjątkowo efektywny można tworzyć partnerstwo publiczno - prywatne przy finansowaniu prac badawczo-rozwojowych. 

6.10. Programy Japońskiej Korporacji Nauki i Technologii JST

Transfer technologii. W ramach tego typu działań JST prowadzi trzy zasadnicze programy:

· Projekt promocji oryginalnych koncepcji mogących mieć zastosowanie komercyjne. W ramach programu identyfikowane są wyniki badań, które najprawdopodobniej mogą mieć znaczenie dla rozwoju technologii przyszłości. Koncepcje te są konkretyzowane i testowane w wyspecjalizowanych firmach a następnie wdrażane do produkcji. Prace związane z konkretyzacją koncepcji finansowane są przez specjalny fundusz. Zasady funkcjonowania programu pokazuje poniższy schemat:

Schemat. 

· Badanie możliwości wdrożeń wyników badań. W ramach programu identyfikowane przez JST są rezultaty badań, mogące mieć znaczenie komercyjne w wybranych obszarach. Następnie JST poszukuje firm komercyjnych działających w tych obszarach, które mogą być zainteresowane wdrożeniami. Autorzy udostępniają  firmom pełną dokumentację badań, a następnie wspólnie prowadzą prace testowe. Projekty o szczególnym znaczeniu są finansowane przez JST.

· Program dostępu do technologii, niezbędnych społecznościom lokalnym. W ramach programu władze lokalne zgłaszają zapotrzebowanie na technologie, które są niezbędne do realizacji lokalnych strategii rozwoju. JST poszukuje ośrodków i badaczy, którzy mogliby zająć się opracowaniem poszukiwanych technologii i kontraktuje ich do wykonania prac. Jeżeli w wyniku prowadzonych prac powstanie nowa technologia, mająca praktyczne zastosowania i projekt zakończy się sukcesem, władze lokalne zobowiązane są, wspólnie z firmami zajmującymi się wdrożeniem, zwrócić poniesione nakłady. W przypadku, gdy projekt zakończy się niepowodzeniem, nie ma obowiązku zwrotu poniesionych nakładów. Tak więc JST ponosi pełne ryzyko prowadzonych badań i prac wdrożeniowych.

· Transferowi nowych technologii służy także ułatwianie dostępu do informacji. JST oferuje program JOIST, umożliwiający dostęp on line do wyników badań naukowych, prowadzonych na całym świecie, a także do programu SNT (Międzynarodowej Sieci Informacji z Zakresu Nauki i Technologii) umożliwiającej dostęp do ponad 200 baz danych na całym świecie.

Finansowanie transferu technologii. Wyniki prac badawczych, wybrane przez JST do wdrożenia są następnie oceniane pod katem ryzyka a później kierowane  do finansowania przez dwa wyspecjalizowane fundusze:

· Projekty o dużym stopniu ryzyka finansowane są przez Fundusz Ryzyka Nowych Technologii. Wspólnie z funduszem ustalane są kryteria uznania projektu za sukces komercyjny i jest podpisywane porozumienie, obejmujące również zasady płacenia ewentualnych  royalities. Z reguły  50% royalities płacone jest Funduszowi, a 50% zespołowi badawczemu. Projekt jest finansowy a następnie oceniany pod kątem sukcesu lub porażki. Jeżeli projekt przyniósł oczekiwane rezultaty, wówczas wdrażająca go firma zobowiązana jest zwrócić funduszowi poniesione nakłady w ciągu 5 lat, jednak bez odsetek

· Projekty o mniejszym stopniu ryzyka finansowane są przez Fundusz Ułatwiania Transferu Technologii. 

W drugiej połowie lat 90-tych Japonia znacznie zmodyfikowała sposób wspierania prac badawczo-rozwojowych i transferu nowych technologii. Obecny system zapewnia łatwe dotarcie do informacji i wynikach prowadzonych prac, ułatwia wymianę pracowników i współpracę między ośrodkami badawczymi, a także umożliwia finansowanie perspektywicznych, ale bardzo ryzykownych prac wdrożeniowych. 

7. Narzędzia regulacyjne i rozwiązania systemowe wspierające MSP high-tech

W tej części opracowania zamieściliśmy wybrane, zasługujące na specjalną uwagę rozwiązania systemowe i narzędzia regulacyjne, które stosuje się dla wspierania rozwoju nowoczesnych technologii w Indiach, Izraelu, Irlandii, Japonii, USA i Singapurze. Waga i zakres stosowanych narzędzi w poszczególnych krajach są różne. Najsilniejsze instrumenty regulacyjne funkcjonują w Izraelu, Indiach oraz w Irlandii. W pozostałych krajach mają one z reguły niezbyt duże znaczenie. Szczególnie ubogie wydają się rozwiązania regulacyjne w krajach bogatych, ale należy zwrócić uwagę na fakt, że przemysł i gospodarka w tych krajach i tak są bardzo nowoczesne, więc nie wymagają tak silnego wsparcia systemowego. Ponadto wsparcie dla rozwoju zaawansowanej technologii wcale nie musi wynikać ze specjalnych rozwiązań przygotowanych dla tej sfery. Typowym przykładem są Stany Zjednoczone, w których obowiązuje na przykład wymóg ustawowy, aby fundusze emerytalne inwestowały 15% swoich przychodów w praktyczne rozwiązania gospodarcze (nie chodzi tylko o spółki giełdowe), co prowadzi do ogromnego zasilania funduszy venture capital. Tak więc imponujący rozwój tego sektora wcale nie wynika z przeznaczania przez rząd federalny czy władze stanowe dużych sum pieniędzy, ale z ukierunkowania strumieni pieniężnych sektora prywatnego. Rozwój polskiej gospodarki uzasadnia, według nas, stosowanie aktywnych metod pobudzania transferu technologii do sektora MSP. 

7.1.  Narzędzia regulacyjne w Indiach 

W ostatnich latach rząd Indii w celu pobudzenia inwestycji w sektorze technologii informacyjnej, wprowadził kilka rozwiązań w zakresie podatków. Jednym z najważniejszych było wyłączenie z podatku dochodowego przychodów z eksportu oprogramowania, a także zwolnienie oprogramowania i usług związanych z nim z podatku od sprzedaży.

Inwestorzy zakładający nowe firmy przemysłowe w Strefach Wolnego Handlu (Free Trade Zones), Parkach Technologicznych Sprzętu Komputerowego (Electronic Hardware Technology Park) lub Parkach Technologicznych Oprogramowania (Software Technology Park) mają 10-letnie wakacje podatkowe. 

Ponadto eksporterzy uzyskują zmniejszenie podatku od zysków z eksportu, 10-letnie wakacje podatkowe, jeżeli 100% produkcji jest eksportowane lub przedsiębiorstwo działa w strefie produkcji na eksport.

Nowo zakładanym przedsiębiorstwom przemysłowym usytuowanym w niedorozwiniętych gospodarczo regionach Indii przysługują 5-letnie wakacje podatkowe, a następnie 30% obniżenie podatku w kolejnych 5 latach. Przedsiębiorstwa prowadzące działalność badawczo-rozwojową uzyskują wakacje podatkowe.

Każdy ze stanów, obok bodźców i preferencji oferowanych przez państwo, może przyznawać przedsiębiorcom dodatkowe profity dla pobudzania działalności w priorytetowej dziedzinie. Stan Karnataka na południu Indii jest nazywany „indyjską doliną krzemową”. Bangalore – stolica stanu przyciągnęło setki przedsiębiorstw o zaawansowanej technologii począwszy od małych rodzinnych firm, które rozpoczynały tam swoją działalność po międzynarodowe koncerny takie, jak IBM, Intel, Motorola i Hitachi. Władze Karnataki co pewien czas modyfikują politykę wspierania rozwoju technologii informacyjnej w swoim regionie. Podejmowane inicjatywy dotyczą zarówno rozwiązań fiskalnych, jak i edukacyjnych. Są również pionierem w organizowaniu parków technologicznych. 

W Bangalore działa najstarszy indyjski park technologiczny Electronic City Software Technology Park obecnie International Technology Park – będący przedsięwzięciem venture capital indyjskiego giganta – Tata Group (40%), grupy sześciu przedsiębiorstw singapurskich (40%) i rządu Karnataki (20%). Największą zaletą parków technologicznych jest zapewnienie odpowiedniej infrastruktury przedsiębiorstwom zaangażowanym w eksport oprogramowania i rozwój sprzętu komputerowego. Udział partnerów z Singapuru w całym przedsięwzięciu sprawia, że ten park technologiczny uważany jest za wyjątkowy. Obok doskonałych ekspertyz infrastrukturalnych, pokaźny budżet (470 mln dolarów) pozwala zaoferować przedsiębiorcom usługi telekomunikacyjne, kanalizacyjne oraz zaopatrzenie w energię elektryczną. Stworzono również szkoły, sklepy i mieszkania. Singapurski zarządca parku zapewnia także dostęp do wysoko wykwalifikowanych kadr. Członkowie parku podkreślają, że singapurskie kontakty są dla nich bardzo ważne.

W 1992 r. rząd Indii podjął decyzję o zmniejszeniu restrykcji związanych z funkcjonowaniem rynku pozagiełdowego. To posunięcie ułatwiło tworzenie funduszy venture capital  i napływ finansów z zagranicy, a tym samym zwiększyło możliwości korzystania z tego typu finansowania zwłaszcza przez firmy rozpoczynające działalność i to głównie w dziedzinie oprogramowania, co jest obciążone podwyższonym ryzykiem.

W rezultacie powstało wiele funduszy nastawionych na finansowanie przedsiębiorstw o zaawansowanych technologiach, głównie produkujących oprogramowanie. W Indyjskim Stowarzyszeniu Venture Capital
 (Indian Venture Capital Association) działającym od 1993 r. jest zrzeszonych 21 funduszy, ale na rynku działa wiele innych. Pieniądze, którymi operują pochodzą zarówno od inwestorów krajowych (prywatnych i państwowych), jak i zagranicznych. Stosowane są różne metody finansowania: obejmowanie udziałów, akcji, pożyczki. Fundusze udzielają wsparcia na różnych etapach funkcjonowania przedsiębiorstwa: 

· Seed Stage – finansowanie nowych przedsiębiorstw (rozpoczynających działalność lub we wczesnym stadium prowadzenia działalności lub przed rozpoczęciem komercyjnej sprzedaży produktu) na etapie opracowywania produktu oraz wstępnego marketingu. kiedy już sformułowano wstępną koncepcję przedsięwzięcia.

· Start-Up – finansowanie nowych przedsiębiorstw w fazie produkcji i komercjalizacji nowego produktu. Pieniądze mogą być wykorzystanie na tworzenie infrastruktury.

· Other Early Stage – finansowanie przedsiębiorstw, które wprowadziły nowy produkt na rynek, jednak potrzebują kapitału obrotowego, aby pokryć początkowe straty, ponieważ jeszcze nie generują zysku.

· Later Stage Financing​ – finansowanie rozwoju i wzrostu działających przedsiębiorstw. Pieniądze mogą być wykorzystane na inwestycje zwiększające możliwości produkcyjne, opracowanie produktu i/lub zasilenie kapitału obrotowego, dywersyfikację produktu. 

· Turnaround Financing – pomoc przedsiębiorstwom, które znalazły się w trudnej sytuacji, a dodatkowe finansowanie pozwoli im przezwyciężyć kryzys.

7.2. Narzędzia regulacyjne w Izraelu 

Opłaty. Przedsiębiorstwo, które uzyskało grant z pieniędzy publicznych jest zobowiązane do spłaty tej kwoty w formie prowizji od sprzedaży i innych dochodów pochodzących z wdrożonego projektu badawczo-rozwojowego. Ta kwota z reguły jest zbliżona do kwoty grantu i jest powiązana z kursem dolara oraz odsetkami liczonymi na podstawie wskaźnika LIBOR. Opłaty kształtują się następująco: 3% wpływów w ciągu 3 pierwszych lat, 4% - przez następne 3 lata oraz 5% w siódmym roku i następnych.

Granty badawczo-rozwojowe są dostępne dla przedsiębiorstw, które zgłosiły projekty zatwierdzone przez Komitet ds. Badań OCS. Przedkładany projekt musi zawierać pełny opis produktu, nad którym mają być prowadzone badania, jego innowacji technologicznej, potencjału marketingowego oraz budżet. Każdy projekt jest recenzowany przez eksperta OCS. Ocena dotyczy aspektów ekonomicznych i technologicznych oraz zdolności przedsiębiorstwa do wdrożenia projektu.

Zgodnie z ustawą o pobudzaniu inwestycji (Law for the Encouragement of Capital Investments) z 1959 r. Izrael podzielono na kilka stref priorytetowych dla gospodarki: strefę A, strefę B i region centralny. Pomoc udzielana firmom jest uzależniona od ich siedziby i różni się w poszczególnych strefach. W pierwszej opcji przedsiębiorstwa mogą liczyć na granty w wysokości uzależnionej od dziedziny, w której zamierzają inwestować oraz od zainwestowanej kwoty. Poniższa tabela przedstawia szczegółowe stawki.

Tabela 12

Stawki grantów dla inwestycji o wartości do 140 mln NIS (do 31.12.1999 r.)

Region
Przemysł
Turystyka (hotele)
Turystyka (inne)

Strefa A
24%
24%
15%

Strefa B
10%
10%
-

Region Centralny
-
-
-

Źródło: Materiały Ministerstwa Przemysłu i Handlu w Izraelu

Tabela 13

Stawki grantów dla inwestycji o wartości powyżej 140 mln NIS (od 1.01.2000 r.)

Region
Przemysł
Turystyka (hotele)
Turystyka (inne)

Strefa A
20%
20%
15%

Strefa B
10%
10%
-

Region Centralny
-
-
-

Źródło: Materiały Ministerstwa Przemysłu i Handlu w Izraelu

Dodatkowo, przedsiębiorstwa są uprawnione do 25% zniżki w podatku dochodowym, a przedsiębiorstwom zagranicznym przysługują jeszcze większe zwolnienia.

W drugiej opcji przedsiębiorstwa mogą otrzymać całkowite zwolnienia podatkowe zamiast korzystania z wyżej przedstawionych propozycji. Firmy mogą skorzystać z:

· w strefie A – 10-letnich wakacji podatkowych

· w strefie B – 6-letnich wakacji podatkowych plus jeden dodatkowy rok niepełnego zwolnienia z podatku

· w regionie centralnym - 2-letnich wakacji podatkowych plus pięciu dodatkowych lat niepełnego zwolnienia z podatku.

Przedsiębiorstwa, w których kapitał zagraniczny zainwestował więcej niż 25% są uprawione do dalszych przywilejów.

Rolą Komitetu ds. Badań jest ocena projektu oraz podjęcie decyzji o jego finansowaniu lub nie. Komitet może zażądać spełnienia różnych warunków, aby grant mógł być przyznany. Projekty badawczo-rozwojowe mogą być realizowane przez kilka lat, ale Komitet ds. Badań zatwierdza budżety na rok, dlatego projekty długoterminowe muszą być poddawane ocenie co roku.

Finansowane projekty

Projekty badawczo-rozwojowe. Tego typu projekty trwają co najmniej rok, a ich rezultatem jest wytwarzanie nowego produktu lub znacząca innowacja istniejącego, lub też nowa technologia lub znacząca innowacja istniejącej. Projekt może uzyskać grant w wysokości 50% całkowitych wydatków na badania i rozwój. Jeśli projekt zakończy się sukcesem komercyjnym, twórca jest zobowiązany do zwrotu grantu na zasadach ogólnych, które scharakteryzowano powyżej.

Projekt badawczo-rozwojowy ulepszania istniejących produktów. Tego typu projekty mogą uzyskać 30% całkowitych wydatków na badania i rozwój. Przedkładany plan badań i rozwoju musi uzyskać akceptację Komitetu ds. Badań. Grant jest przeznaczony na ulepszenie produktu cywilnego, bez względu na to czy został wdrożony przy pomocy środków rządowych czy nie. Produkty przemysłu zbrojeniowego mogą liczyć na grant w wysokości 20%. Obowiązują ogólne zasady zwrotu grantu.

Projekt badawczo-rozwojowy wspierania nowo zakładanych przedsiębiorstw. Projekty zaklasyfikowane do niniejszej kategorii mogą liczyć na granty w wysokości 66% zatwierdzonych wydatków na badania i rozwój, jednak nie wyższe niż 250 tys. dolarów rocznie w ciągu pierwszych 2 lat. W programie mogą uczestniczyć przedsiębiorstwa rozpoczynające funkcjonowanie, dla których aktywność badawczo-rozwojowa jest jedyną działalnością i nie mają innych źródeł finansowania poza kapitałem inwestowanym przez wynalazcę. Program badawczo-rozwojowy takiego przedsiębiorstwa oraz jego status „przedsiębiorstwa początkującego” musi być zatwierdzony przez Komitet ds. Badań. Obowiązują ogólne zasady zwrotu grantu.

Projekt badawczo-rozwojowy realizowany w strefie A. Jak wspomniano powyżej Izrael został podzielony na kilka obszarów: A, B oraz Region Centralny. Pomoc, którą można uzyskać zależy od obszaru rezydowania firmy. Wymieniony projekt jest przeznaczony dla przedsiębiorstw umiejscowionych w strefie A, która jest priorytetowa. Większość projektów badawczo-rozwojowych musi być realizowanych właśnie w tej strefie. Grant, który może być przyznany w ramach niniejszego projektu to 60% zatwierdzonego budżetu na badania i rozwój. Procedura zatwierdzania projektu jest identyczna, jak w przypadku standardowego programu badawczo-rozwojowego. Obowiązują ogólne zasady zwrotu grantu.

Marketingowe i biznesowe wsparcie dla promocji programów badawczo-rozwojowych

Badania marketingowe. Uzyskanie grantu w tym zakresie jest możliwe w przypadku szczegółowych badań (feasibility studies) w zakresie marketingowego potencjału projektów badawczo-rozwojowych, jeśli wcześniej zainwestowano duże kwoty w badania lub produkcję. Zdarza się, że studium wykonalności  wykazuje, że projekt nie ma potencjału marketingowego lub jest konieczne przeorientowanie strategii marketingowej, aby produkt z sukcesem wszedł na rynek.

Grant nie może przekraczać 50% kwoty zatwierdzonej na przeprowadzenie studium wykonalności. Zazwyczaj przyznaje się do 25 tys. dolarów, jeżeli studium jest realizowane na jednym kontynencie albo 30 tys. dolarów – jeżeli obejmuje dwa kontynenty (poza badaniami desk-research). 

O grant na badania marketingowe może aplikować przedsiębiorstwo, które rozwija nowy produkt lub Komitet ds. Badań traktując to jako dodatkowy warunek zatwierdzenia projektu badawczo-rozwojowego. Opisywana oferta jest skierowana do nowych lub młodych przedsiębiorstw oraz przedsiębiorstw średniej wielkości, które chcą zbadać obszary badań i rozwoju nie będące przedmiotem szczegółowych badań dotąd przeprowadzonych.

Studium wykonalności jest przeprowadzane przez zewnętrznych konsultantów z doświadczeniem w realizowaniu podobnych badań w tym zakresie za granicą. Konsultantów zatwierdza OCS. Z reguły studium jest realizowane w ciągu 3-4 miesięcy. Komitet ds. Badań zatwierdza studium wykazując jednocześnie, że wybrany konsultant nie ma powiązań biznesowych czy finansowych z właścicielem projektu.

Tworzenie biznes-planów. Przedsiębiorcy, którzy planują rozpoczęcie działalności lub nowopowstałe firmy mogą ubiegać się o grant w wysokości 66% i dofinansowanie w kwocie 5 tys. dolarów na opracowanie szczegółowego biznes-planu opartego na rekomendacjach wynikających z przeprowadzonego studium wykonalności.

Pomoc w komercjalizacji produktu. W Izraelu etap pośredni pomiędzy badaniami i rozwojem a komercjalizacją produktu jest nazywany etapem Beta-Site. Jest to bardzo ważny moment w procesie innowacji technologicznej. Na tym etapie następuje testowanie nowego produktu w realnych sytuacjach przez wybranych użytkowników końcowych, którzy przekazują twórcom swoje uwagi co do modyfikacji cech i specyfiki produktu. Innym celem etapu Beta-Site jest sformułowanie podstaw marketingu, który byłby oczekiwany przez potencjalnych klientów zagranicznych.

Komitet zazwyczaj zatwierdza do 5 takich „testów”, realizowanych głównie za granicą, dla jednego projektu. Grant wynosi 50% zatwierdzonego budżetu na badanie produktu w przedsiębiorstwach, które w 3 poprzedzających latach osiągnęły sprzedaż o wartości nie przekraczającej 6 mln dolarów oraz 30% dla przedsiębiorstw, które w roku poprzednim osiągnęły sprzedaż o wartości do 30 mln dolarów.

Wydatki zatwierdzone na etapie Beta-Site mogą obejmować:

· Ukończenie prototypów zatwierdzonych przez komitet;

· Koszty odnoszące się do wprowadzenia prototypu i instrukcji obsługi i użytkowania produktu dla personelu technicznego;

· Niezbędne dostosowanie do wymagań przepisów technicznych, które muszą być spełnione, aby produkt można było eksportować;

· Koszty opatentowania produktu.

Etap Beta-Site jest uważany za integralną część projektu badawczo-rozwojowego, zatem obowiązują ogólne zasady zwrotu grantu.

7.3. Narzędzia regulacyjne w Irlandii

Wśród członków Unii Europejskiej Irlandia jest dobrym przykładem kraju o wysokim wzroście gospodarczym w oparciu o rozwój przemysłu nowych technologii. Obecną pozycję Irlandii udało się osiągnąć dzięki dobrej współpracy ośrodków badawczych z przemysłem, efektywnemu systemowi kształcenia, w tym kształcenia zawodowego, położeniu geograficznemu i w znacznej części dzięki systemowi wspierania nowych technologii. Atuty kraju zostały wykorzystane do przyciągnięcia największych firm produkujących oprogramowanie i sprzęt dla przemysłu informatycznego, takie jak: Microsoft, Apple Computers, Intel, Dell, Hewlett-Packard, Motorola, AT&T. Obecnie ponad 40 procent oprogramowania i ponad 60 aplikacji dla biznesu przeznaczonych dla komputerów osobistych jest produkowanych w Irlandii.

Rząd Irlandii przywiązuje dużą wagę do zapewnienia właściwych warunków dla funkcjonowania przedsiębiorstw. Działania władz publicznych doprowadziły do zapewnienia firmom najwyższej jakości usług finansowych, transportowych, telekomunikacyjnych. Obok tego przedsiębiorcy mogą korzystać z szeregu programów wspierających wdrażanie nowych technologii, takich jak: ulgi podatkowe, granty i inne formy dofinansowania działalności wdrożeniowej, a także z systemu doradztwa. 

System podatkowy

Kluczową rolę we wspieraniu wykorzystania nowych technologii odgrywa w Irlandii system podatkowy. Polityka gospodarcza Irlandii nastawiona jest głównie na rozwój firm produkcyjnych. Dlatego firmy zajmujące się działalnością produkcyjną płacą liniowy, bardzo niski podatek dochodowy w wysokości 10%. Pozostałe firmy mają dwustopniową skalę podatkową:

· 30% dla dochodów do 50 000 funtów

· 38% dla dochodów przekraczających powyższy próg.

Przedsiębiorstwa osób fizycznych opodatkowane są analogicznie jak wszystkie osoby fizyczne. W tym przypadku obowiązuje dwustopniowa skala - 27% i 48%. Stosunkowo wysokie opodatkowanie jest w znacznym stopniu łagodzone przez wysokie kwoty wolne od podatku (2650 funtów dla osób samotnych i 5300 dla małżeństw, 3150 dla wdowców i wdów), a także przez liczne zwolnienia i wyłączenia.

Specjalne zwolnienia przewidziane w związku z prowadzeniem działalności badawczo-rozwojowej. Firmy zachęcane są do prowadzenia badań i uzyskiwania patentów poprzez zwolnienie z podatku dochodowego przychodów uzyskiwanych z tytułu royalities, w związku ze sprzedażą posiadanych patentów i licencji. W przeciwieństwie do tych rozwiązań stosunkowo wysoko opodatkowane są zyski z inwestycji kapitałowych. Stawka podstawowa przy zysku z inwestycji kapitałowych wynosi 30%, a podwyższona od 35-do 60%. Podstawowa stawka podatku VAT wynosi w Irlandii 21%. Obowiązują też stawki zredukowane w wysokości zero %, 4% i 12,5%
.

7.4. Narzędzia regulacyjne w Japonii 

Zadania w zakresie wspierania innowacji i transferu nowych technologii są w Japonii rozdzielone pomiędzy władze publiczne i sektor prywatny. Obowiązuje zasada dzielenia wkładu w proporcji 20 procent władze publiczne i 80 procent sektor prywatny. Rząd Japonii postrzega swoją rolę przede wszystkim jako twórcy właściwych warunków, w których władze publiczne, instytucje akademickie i sektor prywatny mogą maksymalnie wykorzystać wszystkie możliwości w zakresie prowadzenia badań i wdrażania nowych rozwiązań w przedsiębiorstwach.

System podatkowy

W Japonii system podatkowy odgrywa stosunkowo niewielką rolę w stymulowaniu prac badawczo-rozwojowych i transferu nowych technologii. W czasie reformy podatkowej w latach 1997-1999 dokonano znacznej redukcji podatków, zarówno CIT jak i PIT. Maksymalną stopę podatkową zredukowano z 50 do 37%. Obowiązują cztery progi podatkowe w zakresie PIT- 10; 30; 30; i 37 procent. Obok tego płacone są podatki lokalne. 

Podatek korporacyjny zredukowano w latach 1997-1999 z 37% do 30%, a w przypadku MSP, płacących znacznie niższe podatki, z 28 do 22 procent. Specjalna stawka 27 procent obowiązuje dla korporacji, spółdzielni i stowarzyszeń, prowadzących działalność „służącą realizacji interesów społecznych”. Obok podatku krajowego, japońskie korporacje płacą również podatek lokalny w wysokości 9,6%, a w przypadku MSP - 5%, a także podatek obywatelski (inhabitant tax) liczony w zależności od kwoty zapłaconego CIT. Podatki bezpośrednie stanowią jedno z głównych źródeł wpływów budżetowych (67,9% w 1998 r.). Podatek VAT wynosi 5%
 i stanowi 7% wpływów budżetowych. 

W wyniku przeprowadzonej reformy efektywna stopa podatkowa dla korporacji spadła wprawdzie z 49,98 do 40,87 procent, ale w dalszym ciągu jest stosunkowo wysoka.  Stymulowaniu innowacji służy głównie przyspieszona amortyzacja. Aktywa nabywane przez firmy hi-tech mogą podlegać dodatkowej amortyzacji w roku dokonania zakupu, w wysokości 9-30 procent w przypadku inwestycji w maszyny i urządzenia i 5-15% w przypadku nabywania nieruchomości. W przypadku dokonywania zakupów służących innowacji, dodatkowa amortyzacja wynosi od 14 do 25%, w przypadku inwestycji telekomunikacyjnych 7-11 %. MSP mają możliwość zaliczenia w całości w koszty sprzętu komputerowego o wartości do 1 miliona jenów, a więc w praktyce sprzętu klasy PC. Ponadto inne inwestycje dokonywane przez MSP korzystają z 11% dodatkowej amortyzacji. 

Firmy japońskie działające w obszarze telekomunikacji i produkcji oprogramowania mają możliwość tworzenia dodatkowych rezerw, odliczanych od podatku.  Firmy dokonujące transferu know-how i opracowanych wdrożeń za granicę, mogą odliczyć od dochodu wpływy z tego tytułu, nie więcej jednak niż 25%. Do uzyskania prawa do odliczeń niezbędny jest specjalny Certyfikat Ministerstwa Gospodarki. 

Źródła finansowania prac badawczo-rozwojowych w przedsiębiorstwach

Prace badawczo-rozwojowe są we wszystkich grupach wielkościowych firm finansowane w  60-80% z kapitałów własnych. Przedsiębiorcy japońscy sygnalizują, że instytucje finansowe niechętnie udzielają kredytów na prowadzenie badań i wdrażanie nowych technologii. Udział kredytów w finansowaniu tego typu programów waha się od kilkunastu do 30 procent. Tymczasem pozostałe rodzaje inwestycji aż w 2/3 są finansowane przy pomocy kredytów. Granty odgrywają stosunkowo mała rolę w finansowaniu prac badawczych w przedsiębiorstwach. Z tego źródła pochodzi od 4 do 11 procent środków, w poszczególnych grupach wielkościowych
.

Działania rządu

Problematyka wdrażania nowych technologii leży w gestii Ministerstwa Gospodarki, Handlu i Przemysłu (Ministry of Economy, Trade and Industry - METI) utworzonego w styczniu 2000 r. na bazie dawnego Ministerstwa Handlu Międzynarodowego i Przemysłu (Ministry of International Trade and Industry - MITI). Problematyką nowych technologii zajmuje się Departament Nauk Stosowanych, Technologii i Ochrony Środowiska (Industrial Science, Technology Policy and Environmental Bureau). Ministerstwo wspiera zarówno badania podstawowe, badania stosowane, jak również infrastrukturę dla funkcjonowania zaplecza badawczego, np. standaryzację miar i wag. Priorytetowymi obszarami wsparcia są:

· Badania podstawowe, w znaczącym stopniu poszerzające dotychczasową wiedzę

· Badania będące odpowiedzią na problemy globalne

· Badania sprzyjające rozwojowi gospodarczemu i budowaniu dobrobytu.

Ministerstwo kładzie nacisk na tworzenie warunków do prowadzenia badań i współdziałania sektora publicznego, prywatnego i instytucji akademickich. Wspieranie nowych technologii  odbywa się za pośrednictwem wyspecjalizowanych instytucji. Kluczową rolę w tym zakresie pełni Narodowy Instytut Nauk Stosowanych i Technologii, zlokalizowany w strukturze METI (National Institute of Advanced Industrial Science and Technology (AIST).

7.5. Rozwiązania USA 

Umowy o Kooperatywnych Badaniach i Rozwoju - Cooperative Research and Development Agreements - CRADA

Umowy o Kooperatywnych Badaniach i Rozwoju polegają na zawarciu pisemnego porozumienia pomiędzy federalną agencją badawczą a firmą prywatną w celu wspólnej pracy nad realizacją projektu. W ramach wspólnego porozumienia optymalizuje się wykorzystanie zasobów oraz redukuje niepotrzebne koszty. Kooperatywne porozumienia umożliwiają prywatnym firmom badawczym dostęp do unikatowej technologii i możliwości badawczych posiadanych jedynie przez agencje federalne. 

Większość środków federalnych związanych z badaniami i rozwojem jest lokowanych w przedsięwzięciach związanych z przygotowaniem prototypów i procesów a badania stosowane realizowane są w zasadzie tylko w odniesieniu do istniejących lub potencjalnych rynków.  Finansowanie rządu federalnego prowadzi z reguły do wypracowania licznych nowych technologii o istotnych wartościach użytkowych. Począwszy od 1980 roku, na podstawie Ustawy Stevensona-Wydlera o Technologii Innowacyjnej współpraca agencji rządowych z firmami prywatnymi stała się nieodzownym elementem praktycznej realizacji transferu technologii. 

W ramach programu uczestnicy z sektora prywatnego mogą:   


1. Wykorzystywać laboratoria agencji federalnych

2. Korzystać z licencji laboratoriów federalnych

3. Nabywać oprogramowanie o ograniczonym dostępie

4. Pozyskiwać informacje na temat wyników badań i dostępnych technologii

5. Wymieniać personel do celów badawczych

6. Uzyskiwać pomoc techniczno-konsultacyjną

7. Prowadzić wspólne badania rozwojowe

8. Wykorzystywać umowy o kooperatywnej realizacji badań 

9. Współpracować z NASA

10. Formować konsorcja

11. Wykorzystywać technologie wypracowane w oparciu o kontrakty rządowe.

Szeroki zakres współpracy z agendami federalnymi sprawia, że program jest bardzo atrakcyjny dla przedsiębiorstw. 

7.6. Polityka wspierania rozwoju technologii w Singapurze

Polityka wspierania rozwoju technologii w Singapurze została zapoczątkowana w późnych latach 70-tych, kiedy wdrożono pierwszy w historii plan rozwoju technologicznego. Jednak jednym z inicjujących dużych działań w ramach tego planu było stworzenie pod koniec lat 70-tych Parku Nauki w Singapurze (Singapore Science Park). Park Nauki był inicjatywą rządową sponsorowaną ze środków budżetowych i zaprojektowano go jako miejsce zapewniające możliwości prowadzenia zaawansowanych badań i rozwoju w interakcji pomiędzy biznesem, środowiskami naukowymi i badawczymi. Po koniec lat 90-tych w Parku znajdowało się ponad 100 firm, w których pracowało ponad 5000 inżynierów, techników i naukowców z różnych dziedzin. W Parku wykształciły się takie specjalizacje jak: technologia informacyjna, elektronika, chemia, inżynieria materiałowa oraz biotechnologia. W Parku mieszczą się także agencje rządowe zajmujące się badaniami i rozwojem. Zarządzanie Parkiem zostało sprywatyzowane w 1990 roku. Drugi etap rozbudowy Parku przewidywał powołanie do roku 2001 Centrum Innowacyjnego i Centrum Pomocy Technologicznej, których zasadniczym zadaniem miało być udzielanie pomocy nowo startującym firmom. W ramach parku planuje się także zlokalizowanie TeleTechPrak - parku technologicznego specjalnie ukierunkowanego na telekomunikację. 

W roku 1991 w Singapurze powołano Krajową Radę Nauki i Technologii (National Science and Technology Board - NTSB). Rada ulokowana w Ministerstwie Przemysłu i Handlu miała za zadanie wypracować propozycje w zakresie prowadzenia polityki wspierania rozwoju technologicznego. W ramach programu wspierania rozwoju technologii władze Singapuru zapewniają: 

· od 5 do 10 lat zwolnienia z podatku dochodowego od osób prawnych  

· ograniczenie podatku z zysków eksportowych

· możliwości korzystania z pomocy rządowej w ramach Research Incentive Scheme for Companies i Research and Development Assistance Schemes.

W roku 1996 rozpoczęto wdrażanie planu pięcioletniego nazwanego Krajowym Planem Rozwoju Nauki i Technologii (National Science and Technology Plan), którego głównym celem jest stworzenie światowej klasy zdolności w zakresie badań i rozwoju technologii oraz stworzenie z Singapuru światowego centrum badań i rozwoju. 

8. Studia Przypadków 

8.1. Newada Venture, L.P. 

Misja i filozofia działania 

Firma „Nevada Venture” L.P. (NV) jest przykładem funduszu VC, działającym na terenie stanu, gdzie dotychczas firmy wysokich technologii prawie nie istniały. Fundusz jest stosunkowo nowy; wejście na rynek miało miejsce w okresie, kiedy finansowanie firm wysokich technologii przestało być źródłem szybkich, spekulacyjnych zysków, i kiedy to wartość niemal wszystkich firm z tego obszaru przestała rosnąć bardzo szybko, bez wnikania czy ich produkty lub usługi mają szanse na trwałe miejsce na rynku. Przykład NV pokazuje, że również w takich warunkach można utworzyć dobrze prosperującą firmę VC, która stymuluje przyciąganie i tworzenie firm wysokich technologii i która jednocześnie potrafi budować nowe rodzaje partnerstwa z instytucjami badawczymi, tworząc warunki dla rozwoju technologii przyszłości. W ocenie autorów jest to przykład szczególnie ważny dla władz publicznych w Polsce.

Fundusz powstał w 1999 r., z inicjatywy 23-letniego wówczas Robba Smitha, działając do listopada 2001 r. pod nazwą Millenium Three Venture Group, LCC. Decyzję o zmianie nazwy podjęto z myślą o podkreśleniu regionalnego charakteru firmy, ukierunkowanej na działanie w Newadzie, jak również w graniczących z tym stanem rejonach Arizony i Kalifornii. Misją funduszu jest finansowanie rozwoju firm wysokich technologii, poprzez inwestowanie w przedsięwzięcia przygotowane przez światowej klasy biznesmenów i menadżerów, posiadających wizję i umiejętności niezbędne do zbudowania przedsiębiorstwa odnoszącego sukcesy na trudnym rynku nowych technologii. Nevada Venture jest jedyną firmą z obszaru rodzimego stanu, stowarzyszoną w National Venture Capital Association i praktycznie jedną z niewielu liczących się firm działających na rozwijającym się rynku Reno, Lake Tahoe, Las Vegas, Sacramento i Phoenix. Miejscowości te wyznaczają zasadniczy obszar geograficzny działania funduszu na obszarze trzech stanów. Inwestując, firma stara się zapewnić również doradztwo i pomoc w zarządzaniu przedsięwzięciom, które znalazły się w jej portfelu. Podejmuje również wysiłki, aby poprzez możliwość dostępu do kapitału przyciągnąć na teren Nevady firmy założone w innych regionach, mające duże szanse na odniesienie sukcesu.

Navada Venture L.P. (NV) zainteresowana jest inwestycjami w takich obszarach, jak ochrona zdrowia, technologie komunikacyjne, produkcja sprzętu komputerowego, oprogramowania, obsługa biznesu i nanotechnologia, upatrując zwłaszcza w tej ostatniej szans na rozwój biznesu technologicznego w Newadzie. Działania inwestycyjne firmy są podporządkowane następującym zasadom, tworzącym filozofię inwestycyjną funduszu:

· Inwestowanie w firmy, mogące rozwijać nowe rynki. Firmy znajdujące się w portfelu NV działają na ściśle zdefiniowanych rynkach nowych, dopiero tworzonych technologii. Jednocześnie mają jednak zdywersyfikowane produkty lub usługi, odpowiadające na istotne potrzeby klientów, np. w obszarze medycyny czy usług dla biznesu, firmy które mają sznse na rynku kapitałowym, pomimo obecnych trudnych warunków i nieufnego podejścia giełdy do przedsięwzięć Hi-Tech.

· Współpraca z przedsiębiorcami i menadżerami, którzy mają udokumentowane sukcesy w swoich dziedzinach, są w stanie wygenerować wizję rozwoju firmy, budowaną w sposób ewolucyjny, co oznacza wizję, którą można zrealizować w niedalekiej przyszłości. Wybierani są ludzie o dużej wiedzy, przebojowi i energiczni, zdolni do przystosowania się do działania w zmieniających się warunkach rynkowych. W ocenie NV takie osoby mogą budować firmy mające dominującą pozycję na swoim rynku i w dodatku mogą tworzyć znaczący przyrost wartości przedsiębiorstwa w stosunkowo krótkim czasie.

· Uczciwość i prawość oraz wysoki stopień zaangażowania ze strony partnerów. Partnerzy NV powinni cechować się rzetelnością tak, aby wzajemne relacje można było oprzeć na zasadzie wzajemnego zaufania i działaniu zgodnym z etyką biznesu, powinni być przekonani, iż reputacja przedsiębiorcy, jego wiarygodność są najważniejszymi wartościami w prowadzonym przedsięwzięciu. Firma jako jedna z pierwszych w branży wprowadziła Kodeks etyki, w którym akcentowane są takie wartości jak działanie zgodne z prawem i zasadami postępowania fair wobec konkurencji, kontrahentów, inwestorów; dostrzeganie wymiaru społecznego podejmowanych działań i zwracanie uwagi na społeczne efekty podejmowanych decyzji; działania zgodne ze standardami zawodowymi, dokładanie starań, aby pozyskać wiedzę i kompetencję zawodową; przestrzeganie zasady poufności.

· Budowanie firm zdolnych do długotrwałego odnoszenia sukcesów. NV jest zainteresowana inwestowaniem w takie przedsięwzięcia, które tworzą solidne podstawy dla długotrwałego wzrostu. Decyzje inwestycyjne są podejmowane przy uwzględnieniu teoretycznego założenia, że udziały, lub akcje firmy, w której dokonano inwestycji mogą nie zostać sprzedane. Firma wyraźnie zaznacza, że nie nastawia się na inwestycje o charakterze spekulacyjnym. 

· Dzielenie się sukcesem. Kierownictwo NV wychodzi z założenia, że należy nagradzać zaangażowanie menadżerów i pracowników firm, w których dokonano inwestycji poprzez atrakcyjne udziały w zyskach. 

Zdaniem kierownictwa firmy wspomniane zasady pozwalają na odnoszenie sukcesów na trudnym rynku inwestycji VC i wzrost dochodu w stanie Newada w oparciu o rozwój firm wysokich technologii. Do połowy lat 90-tych w Newadzie zainwestowano tylko 25 mln z funduszy VC. Od założenia NV kwota ta zwiększyła się do ponad 100 mln, z czego na portfel NV przypada 11 mln. Firma stała się więc niezwykle ważną instytucją przyciągającą kapitał VC na pogranicze Newady i Kalifornii. W ocenie prezesa NV w XXI wieku wzrost gospodarczy można osiągać przede wszystkim dzięki tworzeniu nowych wartości intelektualnych, mających swoje źródła w rozwoju edukacji i badań. „Dotychczas Newada rozwijała się poprzez rozwój przedsiębiorstw służących rozrywce; jednak ta ścieżka rozwojowa jest już w dużym stopniu wyczerpana. Nie można budować kolejnego kasyna, gdzie zatrudnienie znajdą osoby zarabiające około $12 na godzinę. Firmy finansowane przez NV płacą pracownikom średnio trzykrotnie więcej”
. Swoją działalnością fundusz stara się pokazać, że w krótkim czasie można na terenie nie mającym tradycji rozwoju zaawansowanych technologii, zmienić gospodarkę i doprowadzić do powstania firm, tworzących dobrze płatne miejsca pracy, w sektorach wysokich technologii.

Kierownictwo Firmy

Firmą kieruje czterech partnerów, wśród których kluczową postacią jest prezes, 26-letni Robb S. Smith, absolwent Uniwersytetu Newada, ze specjalizacją finanse i absolwent Venture Capital Institute. Dysponuje certyfikatem w zakresie księgowości zarządczej i zarządzania finansowego. W firmie, którą założył zaledwie trzy lata temu, odpowiada za politykę inwestycyjną a także bierze czynny udział w kierowaniu firmami znajdującymi się w portfelu inwestycyjnym NV, zasiadając obecnie lub w przeszłości w radach nadzorczych siedmiu firm. Kariera zawodowa Robba Smitha od okresu studiów była ukierunkowana na stwarzanie warunków dla rozwoju firm technologicznych w Newadzie. W roku 1997 założył Reno High Technology Development Group, pierwszą w Newadzie organizację działającą na rzecz rozwoju Technologicznego Newady, poprzedniczkę obecnego Tech-Aliance, największej w tym stanie organizacji zajmującej się rozwojem nowych technologii, w której pracach bierze czynny udział.

Drugim, obok Smitha założycielem NV był Christopher P. Howard, absolwent Stanford University, a także Santa Clara University, gdzie uzyskał dyplom MBA. Pan Howard jest specjalistą w zakresie księgowości zarządczej, mający za sobą doświadczenie w dużych firmach audytingowych, takich jak Ernst and Young i Grant Thornton. Z punktu widzenia obszaru działania funduszu istotne jest także doświadczenie w zakresie pracy firm zajmujących się techniką medyczną. Doświadczenie to zdobył jako wiceprezes i dyrektor finansowy Healh-Tech Management Inc. Pan Howard jest również członkiem zespołu Graduate School of Business Uniwersytetu Newada. 

W marcu 2002 r. do grona partnerów- założycieli NV dołączył Dr Michael Fagen, mający za sobą ponad 25 lat doświadczenia w zarządzaniu firmami zajmującymi się nowymi technologiami informacyjnymi i telekomunikacyjnymi, takimi jak IBM czy AT&T. Dr Fagen jest absolwentem George Washington University. Tematem jego pracy doktorskiej były zagadnienia związane z wpływem nowych technologii internetowych, łącz satelitarnych i światłowodowych na komunikację międzynarodową. Jego główną specjalnością, niezwykle istotną z punktu widzenia NV są techniki światłowodowe. Doświadczenie pana Fagena obejmuje również założenie i prowadzenie firmy CIENA Corporation, finansowanej z kapitału VC, obecnie jednej z czołowych firm działających w zakresie komunikacji światłowodowej, wartej ponad 2 mld dolarów. Przed założeniem CIENA pracował w firmach Tebit i Vitalink, nowych przedsięwzięciach powstałych w Silicon Valley, które później z sukcesem weszły na rynek giełdowy (doświadczenie z zakresu Initial Public Offering - IPO). Dr Fagen otrzymywał wiele propozycji ze strony funduszy VC na zachodnim wybrzeżu. Jego decyzja, aby włączyć się w prace NV pozwoliła na wzmocnienie zarówno funduszu, zwłaszcza w zakresie trafności podejmowanych decyzji inwestycyjnych dotyczących nowych technik komunikacyjnych, jak i doradztwa w zakresie zarządzania dla tego typu firm, znajdujących się w portfelu inwestycyjnym funduszu. 

Czwartym członkiem zarządu NV i jednocześnie Dyrektorem Finansowym jest Jon N. Bengston, mający dyplom MBA Uniwersytetu Nevada i ponad 30-letnie doświadczenie w zakresie zarządzania finansowego firmami produkcyjnymi, funkcjonowania rynku kapitałowego i przygotowywania IPO. Cały zespól zarządzający NV dysponuje, więc zarówno doświadczeniem w zakresie zarządzania firmami zajmującymi się technologiami komunikacyjnymi i technikami medycznymi, jak i zarządzania finansowego, wprowadzania firm na rynek kapitałowy, komercjalizacji badań, a także wymogów i procedur prowadzenia badań w instytucjach akademickich. 

Obecnie NV prowadzi jeden fundusz inwestycyjny z portfelem 11 mln dolarów. Jednocześnie budowany jest kolejny portfel w wysokości około 100 mln dolarów.

Współpraca z przedsiębiorstwami Hi-Tech. Oferowane usługi

NV podobnie jak przeważająca większość funduszy VC jest aktywnym inwestorem, starając się dostarczać nie tylko środki na rozwój, ale również pomagając budować strategie rozwojowe. Dwaj członkowie zarządu zasiadają aktualnie w radach nadzorczych firm, w których dokonano inwestycji - Robb S. Smith w modeMD, Alere Medical i Power Domain; Christopher Howard - w RetailOne. W opinii Prezesa Alere Medical, Rolanda Geraty, udzial inwestorów w radzie firmy pozwala na planowanie ekspansji firmy i tworzenie strategii rozwoju w oparciu o pomoc czołowych ekspertów z zakresu zarządzania, zapewnianych przez inwestora VC. Firma ta, zajmująca się monitorowanie stanu pacjentów z wadami serca (dzięki czemu mogą przebywać w domu i unikać kosztownej hospitalizacji) zwiększyła sprzedaż w ciągu trzech ostatnich lat z 304 tys. do 4,5 mln dolarów. Spotkania z przedstawicielem NV w radzie odbywają się co najmniej raz w tygodniu, co świadczy o ich dużym wpływie na politykę firmy.
 W ocenie Robba Smitha, NV oferuje także pomoc w dostępie do środowiska biznesu, do instytucji bankowych, do korzystnych ofert na wynajęcie przestrzeni biurowej. Pomaga również w dostępie do wykwalifikowanego personelu, co jest szczególnie ważne w przypadku szybko rozwijających się firm, jak np. Alere Medical, która natrafiła na poważną barierę wzrostu z powodu braku wykwalifikowanych pielęgniarek wyspecjalizowanych w chorobach serca. 

Pomoc w dostępie do infrastruktury jest szczególnie istotna w przypadku firm, które zdecydowały się na przeniesienie do Nevady, m.in. ze względu na łatwiejszy dostęp do rynku VC. NV podejmuje starania o przyciągnięcie szybko rozwijających się firm, umożliwiając im dostęp do funduszy na sfinansowanie fazy wzrostu. Tego typu strategia ma wyraźny wpływ na rozwój Newady, będąc bardziej efektywna niż finansowanie firm rozpoczynających działalność. Jednak jej powodzenie jest uwarunkowane pomocą firmom zdecydowanym na przeprowadzkę w płynnym przeniesieniu działalności do innego stanu właśnie poprzez pomoc w dostępie do lokalnych środowisk i infrastruktury biznesu. Wprowadzenie w lokalne środowisko ułatwia działalność partnerów i doradców NV w organizacjach biznesu. Robb Smith jest członkiem Stowarzyszenia Młodych Przedsiębiorców rejonu Reno i Tahoe. Mike Reed, jeden z doradców NV jest Przewodniczącym Rady Izby Gospodarczej w Reno, a także członkiem Rady Rozwoju Gospodarczego Zachodniej Newady. Inny doradca NV, Dick Bostdorff jest członkiem Komisji Rozwoju Gospodarczego Newady, powołanej przez gubernatora tego stanu. 

NV pomaga również przedsiębiorcom w opracowaniu biznes planu i przygotowaniu prezentacji przedsięwzięcia. Szczegółowe informacje zawarte na stronie internetowej pozwalają ustalić, jakie informacje będą potrzebne funduszowi przy podejmowaniu decyzji inwestycyjnej, a także jak opracować biznes plan. 

NV oferuje także pomoc w dostępie do badań, a także wspiera powstawanie regionalnych „specjalności badawczych”, z myślą o rozwoju firm w przyszłości, często przekraczającej typowe ramy czasowe dla tworzenia projektów, które mogą być finansowane przez komercyjne instytucje finansowe. Taką rolę pełni ufundowany przez fundusz program w zakresie nanotechnologii, badającej zjawiska mające miejsce na poziomie molekuł i atomów w celu zbudowania mikroskopijnych urządzeń, materiałów i obwodów złożonych z pojedynczych atomów lub cząsteczek, mogących zrewolucjonizować m.in. techniki medyczne i komunikację. Z myślą o zapewnieniu przedsiębiorcom dostępu do wiedzy o dużym potencjalnym znaczeniu komercyjnym NV ufundował pogram w zakresie nanotechnologii na Universytecie Newada (grant w wysokości 300 tys. dolarów). NV zobowiązał się również do pomocy Uniwersytetowi w poszukiwaniu kolejnych sponsorów. Nowy program jest przykładem innowacyjnego podejścia do partnerstwa instytucji akademickich z sektorem prywatnym, w dziedzinie której rozwój został włączony do „Strategii technologicznej Newady”. Program został pomyślany jako źródło innowacji dla firm technologicznych w Newadzie jak również dla firm działających w obszarze nanotechnologii poza tym stanem, z myślą o przyciągnięciu ich w okolice Reno.  

NV stara się pomóc firmom w dostępie do nowych badań wychodząc z założenia, że sukces w zakresie obecnych technologii informacyjnych i komunikacyjnych jest bardzo trudny a możliwości tych technologii, w znacznym stopniu wyeksploatowane. Dlatego konieczne jest poszukiwanie zupełnie nowych, mało znanych technologii, w których nie ma jeszcze wiodących ośrodków. Dotychczas NV nie dokonał żadnej inwestycji w firmę związaną z nanotechnologią. Ufundowanie programu dokonane zostało z myślą o przyszłości rozwoju firm technologicznych w Newadzie. 

Metoda oceny projektów

Nevada Venture ocenia projekt inwestycyjny w oparciu o następujące informacje: 

· Informacje finansowe. Sprawozdania finansowe zarządu. Roczne rachunki wyników, bilans, rachunek płynności - wspomniane dane wymagane są za cały okres funkcjonowania firmy. 

· Projekcje finansowe w ujęciu rocznym i kwartalnym z przedstawieniem strumienia przychodów i założeniami, w oparciu o które dany strumień przychodów jest planowany. Opis polityki cenowej firmy i polityki cen w danej branży, z analizą czynników, które mogą w przyszłości oddziaływać na politykę cenową i podaniem założeń dla danej polityki cenowej. Projekcje inwestycji i planowanych źródeł finansowania, zapotrzebowanie na kapitał obrotowy.

· Struktura kapitałowa. Historia budowania kapitału firmy, z uwzględnieniem wszystkich inwestorów, daty dokonania inwestycji, wartości dolarowej, procentowego udziału w kapitale firmy, sposobu wyceny udziałów/akcji. Aktualna struktura własnościowa firmy. Informacje o wszystkich instrumentach dłużnych, kredytach bankowych z podaniem podstawowych parametrów umów.

· Ogólne informacje o firmie. Forma prawna, filie, udziały we wspólnych przedsięwzięciach. Statut i regulaminy pracy zarządu. Możliwie najbardziej aktualny biznes plan, według którego firma działa. Sprawozdania z posiedzeń rady nadzorczej, zarządu, walnych zgromadzeń wspólników od początku funkcjonowania firmy. Kopie artykułów prasowych, informacji dla prasy, broszur informacyjnych, zwłaszcza tych, które nie są umieszczane na stronach internetowych firmy, inne materiały reklamowe. Lista członków rady nadzorczej, doradców, audytorów.

· Informacje o strategicznych klientach i dostawcach. Informacje o długoterminowych umowach z klientami z podaniem istotnych warunków umowy. Przedstawienie dyskutowanych możliwych związków strategicznych z klientami. Informacje o postępowaniach przetargowych z udziałem firmy z podaniem informacji teleadresowych o potencjalnych klientach, opisem aktualnego stanu powiązań ze strategicznymi klientami. Przedstawienie problemów z klientami strategicznymi w ostatnich dwóch latach z podaniem zerwanych kontraktów i przyczyn rozwiązania umów. Prezentacja kluczowych dostawców z określeniem statusu współpracy, obowiązujących umów.

· Informacje o konkurencji. Generalny opis sytuacji konkurencyjnej w danej branży. Pozycja rynkowa firmy, jej silne i słabe strony. Ewentualne raporty na temat danego rynku, przygotowane przez firmę, a także inne raporty rynkowe ogólnodostępne. 

· Marketing i sprzedaż. Obecne i przygotowywane produkty. Marketingowe szanse i zagrożenia. Prezentacja programów marketingowych i przykłady informacji marketingowych, informacji z zakresu public relations. Szanse na przyszły wzrost i rozwój. Prezentacja ewentualnych nagród za produkty.

· Badania i rozwój. Opis sposobu funkcjonowania firmowej placówki badawczej z podaniem misji i strategii, kluczowych osób, głównych tematów badawczych. Opis nowych produktów, z podaniem planowanego czasu wprowadzenia nowego produktu na rynek, kosztów przygotowania wdrożenia, opisu technologii istotnej dla danego produktu i podaniem ewentualnych zagrożeń dla przyjętego planu działania. Podanie listy patentów, praw autorskich, licencji znaków towarowych otrzymanych i tych, o które firma się ubiega. Przedstawienie zależności od obcych patentów i licencji. Relacje z zewnętrznymi instytucjami badawczymi, np. wspólne badania z ośrodkami akademickimi. Udział w pracach stowarzyszeń branżowych.

· Bieżąca działalność. Zakłady produkcyjne i ich zdolności produkcyjne. Wyposażenie, z uwzględnieniem urządzeń pozyskanych w drodze leasingu, z określeniem warunków leasingu. Planowany rozwój zakładów produkcyjnych.

· Kierownictwo i pracownicy. Schemat organizacyjny firmy. Zmiany w zatrudnieniu w poszczególnych działach jak również planowane zmiany w strukturze zatrudnienia poszczególnych działów. Biografie kluczowych osób z zarządu firmy, z uwzględnieniem przebiegu zatrudnienia w innych firmach, podaniem liczby lat przepracowanych na obecnym stanowisku, referencje dla kluczowych pracowników, z podaniem nazwisk osób mogących udzielić informacji i ich numerów telefonów. Przedstawienie zasad wynagradzania pracowników z załączonymi kopiami kontraktów dla kluczowych pracowników, wraz z systemem premiowania i możliwościami nabycia udziałów/akcji firmy. Problemy związane z pracownikami, z podaniem fluktuacji w dwóch ostatnich latach, a także ewentualnymi stanowiskami, na które nie można aktualnie znaleźć odpowiednich osób. 

· Kwestie prawne. Prowadzone sprawy sądowe, z podziałem na postępowania, w których firma została pozwana i tych, które prowadzone są z inicjatywy firmy, z przedstawieniem przedmiotu sporu, obecnego statusu, spodziewanego rozstrzygnięcia, prawnika odpowiedzialnego za postępowanie. Przedstawienie wszystkich transakcji z uwzględnieniem pracowników i ich rodzin. Historia relacji z rządem lub innymi przedstawicielami władz publicznych. Przedstawienie transakcji ubezpieczeniowych. Krótka charakterystyka zawartych kontraktów. 

Przedstawiona lista zagadnień jest przekazywana do wiadomości zainteresowanych przedsiębiorców tak, aby ułatwić im przygotowanie wymaganej dokumentacji. Jest ona nieco bardziej rozbudowana niż informacje wymagane w biznes planie (który również należy opracować). Z kolei biznes plan powinien zawierać bardziej szczegółową prezentację otoczenia makroekonomicznego i regulacyjnego, a także bardziej rozbudowaną analizę pozycji konkurencyjnej i bardziej szczegółowy opis czynników, które powinny zadecydować o sukcesie projektu.

Efektywność i bezpieczeństwo inwestycji

Ze względu na stosunkowo niewielki fundusz inwestycyjny (11 mln dolarów), krótki okres działalności, a także nieufność inwestorów wobec  sektora wysokich technologii, NV bardzo starannie analizuje potencjalne firmy zainteresowane inwestycjami VC, w oparciu o przedstawiony powyżej zakres informacji.  Według prezesa firmy Robba Smitha, „inwestycja jest dla firmy interesująca, jeżeli można oczekiwać, iż wartość firmy wzrośnie o 100 mln dolarów w przeciągu 60 miesięcy."
 Bezpieczeństwo inwestycji jest związane z trafnością podejmowanych decyzji, które gwarantuje doświadczenie partnerów i staranna analiza przedstawionych projektów. Z natury jednak inwestycje funduszy VC są bardziej ryzykowne niż inwestycje bankowe, ale jednocześnie bardziej dochodowe. 

Czynniki sukcesu

Do czynników, które zadecydowały o sukcesie firmy NV należy zaliczyć:

· Staranny dobór partnerów, kierujących firmą. Przywiązywanie wagi do dotychczasowego doświadczenia partnerów w obszarach, w których dokonywane są inwestycje. Dynamika i wiedza młodego założyciela firmy, który m.in. w wieku 26 lat uzyskał tytuł Biznesmena Roku Newady w 2002 r., przyznany przez Small Business Administration. Reputacja partnerów i związane z tym zaufanie inwestorów pozwala na budowanie kolejnego, niemal dziesięciokrotnie większego portfela inwestycyjnego.

· Działanie w oparciu o wizję zbudowania nowej gospodarki Newady, z rozwijającymi się firmami nowych technologii, tworzącymi dobrze płatne miejsca pracy, mających produkty lub usługi o istotnym znaczeniu dla konsumentów. Wspomniana strategia pozwala na dobór portfela inwestycyjnego złożonego z firm mających trwałe podstawy rozwoju. Kierownictwo NV zakłada, że inwestycje powinny przynosić zyski nawet, jeżeli udziałów lub akcji nie uda się sprzedać poprzez rynek kapitałowy.

· Wybór projektów inwestycyjnych w oparciu o ściśle zdefiniowaną filozofię inwestowania, w której jedno z pierwszych miejsc zajmuje doświadczenie i umiejętności kadry kierowniczej przedsiębiorstwa, w którym dokonywana jest inwestycja. Współpraca z menadżerami mającymi udokumentowane sukcesy w swoich dziedzinach i realną wizję rozwoju swoich firm.

· Przywiązywanie wagi do uczciwości i rzetelności. Inwestowanie w przedsięwzięcia, których kierownictwo uznaje podobny system wartości, co umożliwia oparcie relacji na zaufaniu. Działanie zgodnie z opracowanym dla firmy kodeksem etyki. 

· Dobre relacje z instytucjami badawczymi, budowane poprzez pracę partnerów na Uniwersytecie Newada, a także poprzez inicjowanie programów badawczych, mogących mieć w przyszłości dużą wartość dla rozwoju nowych technologii.

· Współpraca ze środowiskiem biznesu. Udział partnerów i doradców firmy w pracach organizacji biznesu. Współpraca ta pozwala na łatwiejsze wprowadzanie nowych podmiotów na miejscowy rynek.

· Współpraca z instytucjami stanowymi i organizacjami pozarządowymi powoływanymi z myślą o tworzeniu warunków dla rozwoju nowych technologii na terenie stanu, takimi jak TechAlliance czy Economic Development Authority. Dzięki wspomnianej współpracy firma ma dostęp do tworzenia strategii rozwojowych stanu i może wpływać na politykę władz publicznych.

· Ściśle sprecyzowane oczekiwania dokumentacyjno-informacyjne wobec firm zainteresowanych inwestycją, pozwalające na zbadanie szans rozwojowych danego przedsięwzięcia. Sprecyzowanie oczekiwań pozwala również firmom na ocenę swoich szans na dostęp do funduszu i na właściwe przygotowanie prezentacji planów rozwojowych. 

· Ograniczenie obszarów inwestowania do kilku dziedzin, takich jak m.in. technologie medyczne, komputery, techniki komunikacyjne, w których partnerzy mają odpowiednie doświadczenie. Takie podejście ułatwia aktywny udział partnerów w bieżącym kierowaniu firmami w portfelu funduszu.

· Doświadczenie partnerów w prowadzeniu projektów finansowanych przez fundusze VC, co pozwala na rozumienie zarówno oczekiwań VC, jak i potrzeb rozwojowych firmy. Doświadczenie to ułatwia także wychodzenie z inwestycji poprzez rynek kapitałowy lub sprzedaż innym inwestorom.

· Rozbudowane usługi dla firm znajdujących się w portfelu firmy, obejmujące nie tylko pomoc w budowie strategii, ułatwienie kontaktów z miejscowymi środowiskami biznesu czy dostęp do infrastruktury, ale również pomoc w rekrutowaniu właściwego personelu. Specjalizuje się w tym jeden z doradców funduszu, prowadzący jednocześnie od 25 lat firmę doradztwa personalnego.

· Przywiązywanie wagi do właściwego wynagradzania menadżerów i pracowników firm, w których dokonano inwestycji. Przyjmowanie rozwiązań, które umożliwiają wspomnianej grupie udział w zyskach lub przejęcie części akcji/udziałów.

8.2. Sillicon Valley Bank, Kalifornia USA

Powstanie, misja i cele działania Sillicon Valley Bank 

Sillicon Valley Bank został założony w 1983 roku przez grupę doświadczonych bankowców Kalifornii. Misją działania banku była nisza finansowania biznesu technologicznego. Założyciele SVB byli przekonani, że przedsiębiorcy nowej gospodarki będą potrzebowali banku, który zrozumie specyficzne potrzeby nowoczesnych, dynamicznie rozwijających się firm, będzie w stanie zaspokoić potrzeby tej grupy, sprostać pojawiającym się wyzwaniom oraz trwać z nimi zarówno w okresie boomu jak i recesji. 

Pierwszy oddział banku został otwarty w San Jose w 1983 r., 2 lata później otwarto oddział w Palo Alto, w 1986 r. w Santa Clara oraz połączono się z National Intercity Bankcorp. W kolejnych latach powstawały następne oddziały. Akcje banku podlegały obrotowi na rynku pozagiełdowym już w 1984 roku, w 1987 SVB wszedł na giełdę Nasdaq, a w 1998 roku zrealizował publiczną emisję akcji, w wyniku której po raz pierwszy zebrał 6,3 mln dolarów. W latach 90-tych następował szybki wzrost wielkości banku. W 1996 r. posiadał on już 15 oddziałów. Bank w 1998 r. pozyskał 38,5 mln dolarów z emisji akcji uprzywilejowanych, w 1999 r. 63,3 mln z emisji akcji zwykłych, a w 2000 wyemitował z sukcesem akcje zwykłe o wartości 91 mln dolarów. Pod koniec 2002 r. bank posiadał ponad 3,8 mld dolarów aktywów, 900 pracowników oraz ponad 9500 klientów
. 

Zasadniczym celem banku jest obsługa następujących sektorów i grup klientów:

· Technologia i usługi medyczne: telekomunikacja i elektronika, software i usługi komputerowe, medyczne badania naukowe, nowe technologie.

· Specyficzne branże: producenci wina, media, organizacje religijne. 

· Venture capital i usługi dla firm: zarządzanie funduszami venture capital, międzynarodowe venture capital, usługi dla firm: księgowe, prawne, ubezpieczeniowe, obsługujące firmy technologiczne, wolne zawody oraz społeczności badań medycznych (biotechnologia i urządzenia medyczne).

Bank posiada precyzyjnie zdefiniowaną grupę klientów i nie obsługuje innych grup. 

Ramy organizacyjne i struktura działania

Generalna koncepcja działania banku polega na skoncentrowaniu usług bankowych w banku i wyprowadzeniu wszelkich usług ubocznych, ale przydatnych klientom do spółek pozabankowych, całkowicie mu podporządkowanych. Spółki pozabankowe oferują linie produktowe przydatne w finansowaniu przedsięwzięć zaawansowanej technologii, których nie może oferować sam bank ze względu na zakazy federalnych regulacji bankowych.

Struktura organizacyjna banku jest prosta: siedziba główna banku mieści się w Santa Clara w Kalifornii. Podlega jej 26 oddziałów operacyjnych, z tego 11 w Kalifornii, a 15 w pozostałych stanach. Bank posiada oddziały we wszystkich stanach związanych z technologią: Massachussets, Północnej Karolinie, Teksasie, Waszyngtonie, Florydzie, Wirginii. Działalność bankowa jest prowadzona przez oddziały operacyjne. W strukturze działania banku znajdują się następujące zakresy produktowe:

· Zarządzanie gotówką 

· Finansowanie handlowe

· Usługi depozytowe 

· Leasing wyposażenia 

· Usługi międzynarodowe

· Bankowość inwestycyjna (poprzez partnera Alliant Partners)

· Produkty i usługi w zakresie inwestycji kapitałowych

· Usługi biznesowe on-line

· Bankowość prywatną

· Finansowanie nieruchomości

· Specjalistyczne finansowanie innych branż
.

Bankiem zarządza Rada Dyrektorów, składająca się z 9 osób, w tym trzy osoby pełnią funkcje bezpośredniego zarządu i są pracownikami banku, a pozostałych 6 to najwięksi kluczowi akcjonariusze. Rolą szóstki dyrektorów, którzy nie są pracownikami banku jest sprawowanie kontroli i współudział w budowie strategii banku. 

Dwa zakresy działania banku są obsługiwane przez spółki, które są własnością banku, ale nie wchodzą w skład jego struktury. Usługi inwestycyjne świadczy spółka Alliant Partners, która doradza przy przejęciach, fuzjach i aliansach strategicznych. Spółka ta również przeprowadza wyceny oraz wystawia opinie na temat rzetelności proponowanych działań. Spółka Alliant Partners posiada duże doświadczenie konsultingowe w zakresie przedsięwzięć: przemysłu komputerowego, elektroniki, oprogramowania, półprzewodników, sprzętu medycznego i nauk medycznych. Drugim partnerem SVB jest SVB Securities, która specjalizuje się w prowadzeniu inwestycji kapitałowych na rzecz swoich klientów. Oferuje on usługi doradztwa przy budowie strategii inwestycyjnej, lokowania środków w funduszach inwestycyjnych, papierach i stałym oprocentowaniu itp. 

Budowa współpracy z biznesem technologicznym

Bank powstał w 1983 r. w okresie, w którym dopiero zaczynała się wykształcać specjalizacja technologiczna Doliny Krzemowej (San Jose). W tym okresie powstający biznes technologiczny w bardzo poważnym stopniu cierpiał na niedostatek oferty bankowej skierowanej do nowych przedsięwzięć oraz wyłaniających się technologii. Bankowi udało się zająć uprzywilejowaną pozycję w zakresie finansowania biznesu technologicznego, chociaż dla zwiększenia bezpieczeństwa zrównoważył on swój profil biznesowy adaptując dodatkowe branże, np. przemysł winiarski oraz organizacje religijne. 

Bank wyszedł z założenia, że możliwe jest współdziałanie banku z firmą we wszystkich fazach cyklu życia firmy technologicznej. Zaangażowanie to jest jednak bardzo różne w poszczególnych fazach rozwoju firmy. Bank szczególnie preferuje wszelkie formy zaangażowania w usługi obsługi rachunku, depozytowe, natomiast kredytowe, dotyczą w istotnym stopniu nowych przedsięwzięć, ale w większości firm już działających. Bank współpracuje w większości z klientami funduszy venture capital, które stanowią bardzo ważne źródło referencji dla banku. Fundusze venture capital są również bardzo ważną grupą klientów banku. 

Najogólniej biznes banku polega na tym, że stara się on przyciągnąć do siebie fundusze venture capital, które następnie stanowią doskonałe źródło referencyjne wobec swoich klientów. Bank interesuje się przede wszystkich klientami dojrzałymi, ale też wyłaniającymi się firmami, które są dosyć zaawansowane w drodze wejścia na giełdę. Ponieważ zasadniczym czynnikiem powodzenia firmy technologicznej jest możliwość jej sprzedaży na giełdzie, obsługa jak największej liczby klientów w z tej grupy jest istotnym zadaniem banku. 

SVB nie jest bankiem tanim. Można wręcz, w oparciu o taryfę bankową stwierdzić, iż jest bankiem elitarnym, któremu zależy na starannym doborze klientów. Według strategii banku jego grupa celowa to firmy, które jednocześnie spełniają trzy cechy: 

· Są przedsiębiorczymi firmami 

· Są stabilnie wspieranie przez firmy venture capital 

· Korzystają z wysokiej klasy usług dla firm, co zapewnia rzetelną informację i bezpieczeństwo firmy.

W efekcie bankowi bardzo zależy na budowie sieci, które łączą trzy elementy: firmy technologiczne, towarzystwa vanture capital oraz sektor obsługi biznesu.

Oferowane usługi, specyficznie dopasowane do potrzeb biznesu technologicznego

Bank specjalizuje się w obsłudze firm z szeroko rozumianego biznesu technologicznego. Podstawowe usługi obsługi rachunkowej oferowane są w formie elektronicznej poprzez system bankowości internetowej SVBe CONNECT. Zawiera on typowe elementy: raporty dzienne, płatności automatyczne, przelewy krajowe i zagraniczne, zarządzanie wydatkami, usługi koncentracji gotówki itp. Inne rodzaje usług bankowych obejmują:

· Obsługę należności handlowych 

· Bankowość korporacyjną

· Bankowość prywatną

· Usługi międzynarodowe

· Usługi inwestycyjne

· Finansowanie nieruchomości 

· Finansowanie odbiorców nowoczesnych technologii

· Finansowanie usług sieciowych.

W większości są to typowe zakresy usług uniwersalnego banku początku XXI wieku. Bank oferuje jednak dodatkowe usługi stanowiące specyficzną wartość dodaną dla klientów. Są to: 

· Giełda klientów (Client Exchange), w której kierownictwa firm, będących klientami banków mogą się wymieniać informacjami o zasobach do sprzedaży lub wymiany takich jak: kapitał ludzki, nieruchomości, aktywa na sprzedaż itp.

· BenchmarkPro - baza baenchamrkingowa, za pomocą której przedsiębiorstwa mogą budować swoje strategie finansowe w porównaniu do wzorców, które istnieją w innych firmach nowoczesnej technologii.  

· Funkcjonowanie grupy Venture Capital – w banku istnieje komórka wyspecjalizowana w bankowej obsłudze funduszy venture capital, która utrzymuje z nimi bieżące kontakty oraz dopasowuje ofertę banku do ich specyficznych potrzeb.

· Usługi Międzynarodowej Grupy VC – w banku funkcjonuje komórka, która specjalizuje się w usługach dla klientów chcących zawierać transakcje zagranicą, głównie dla amerykańskich firm, które chcą inwestować w Australii, Izraelu, Zachodniej Europie, Azji. Grupa pomaga firmom, które chciałyby realizować ekspansję globalną. Usługi obejmują nie tylko ofertę bankową, ale także badania marketingowe, rozpoznanie rynków oraz działania sieciowe.

· Baza obsługi firm – bank prowadzi usługi dla firm obsługujących inne firmy: prawniczych, księgowych, projektowych i innych oraz udostępnia dane o tych firmach swoim klientom z biznesu technologicznego. Dzięki temu bank pomaga budować sieć współpracy pomiędzy klientami swojego banku oraz zapewnia profesjonalną obsługę firm biznesu technologicznego. 

· Grupa Kapitału Początkowego (Seed Capital Group) – zapewnia usługi dla firm lub instytucji zajmujących się inwestycjami poniżej 5 mln dolarów, które mogą być traktowane jako inwestycje w kapitał początkowy. Te grupy dostarczają kapitału nowym firmom znajdującym się we wczesnych fazach rozwoju. 

· Prowadzenie pokazów nowych technologii – bank pełni rolę katalizatora kontaktów pomiędzy przedsiębiorcami pragnącymi pozyskać finansowanie a inwestorami organizując pokazy dla tych ostatnich. Udane kontakty pomiędzy dwoma grupami skutkują nowymi przedsięwzięciami. Bank pozyskuje nowych klientów. Działania te prowadzone są przez grupę wyłaniających się technologii. 

· Doradztwo w zakresie zatrudniania firm obsługi biznesu – SVB bezpłatnie doradza w zakresie zatrudniania przez firmy nowoczesnych technologii przedsiębiorstw świadczących usługi dla biznesu. 

· US-Indus Technology Network. Bank jest zaangażowany w tworzenie sieci współpracy technologicznej pomiędzy Indiami a USA, która wspomaga kontakty pomiędzy firmami, organizuje wspólne konferencje, organizuje wymianę doświadczeń i stanowi platformę do subcontactingu.

Działalność kredytowa banku jest ukierunkowana na biznes technologiczny oraz firmy zajmujące się naukami medycznymi. Przy kredytowaniu bank bierze pod uwagę następujące czynniki: 

· Zakres finansowania kapitałem własnym i poziom zaangażowania kapitałowego samej firmy

· Branże

· Plan biznesowy i model biznesu

· Etap rozwoju projektu

· Przywództwo rynkowe i przewagi konkurencyjne

· Trendy przemysłowe i tempo zmian technologicznych. 

Z punktu widzenia przedmiotowego bank finansuje nieruchomości komercyjne i mieszkaniowe, nieruchomości gmin, prowadzi handlowe linie kredytowe, linie związane z obsługą należności firm (kilka wariantów), linie wykupu faktur bez zwiększania zadłużenia firmy. Bank udziela także typowych kredytów inwestycyjnych zwłaszcza na zakupy wyposażenia przemysłowego przez firmy produkcyjne. 

Reasumując: bank obok typowych usług bankowych prowadzi szereg usług zwiększających wartość dodaną obsługi bankowej dla klientów. Szczególnie warto podkreślić rolę banku jako katalizatora kontaktów pomiędzy firmami zajmującymi się zaawansowanymi technologiami, organizacjami przedsiębiorców, jednostkami obsługi firm, a jednostkami inwestującymi kapitał własny typu venture capital lub aniołowie. 

Wykorzystywane procedury

Silicon Valley Bank jest typowym bankiem wyspecjalizowanym w obsłudze specyficznego sektora firm wysokiej technologii oraz firm naukowo-badawczych pracujących w zakresie nauk medycznych. Bank wydzielił niebankowe rodzaje działalności w odrębne podmioty: Silicon Valley Securities i Alliant Partenrs. Działalność banku podlega federalnym i stanowym regulacjom, które zasadniczo są ukierunkowane na zabezpieczenie depozytariuszy oraz federalnego funduszu ubezpieczeń depozytowych od strat. Na podstawie ustawy Gramm-Leach-Bliley Act z 12 listopada 1999 r. działalność bankowa uległa znaczącej liberalizacji (między innymi zniesiono zakaz afiliacji pomiędzy instytucjami bankowymi i inwestycyjnymi czy ubezpieczeniowymi). 

Bank, zgodnie z wymaganiami federalnymi utrzymuje minimalne wymogi kapitałowe oraz utrzymuje rezerwy na poniżej standardowe kredyty. Zalecenia w zakresie tworzenia tych rezerw ustanawiane są przez Amerykański Instytut Certyfikowanych Księgowych (American Institute for Certified Public Accountants). Według tych zaleceń, nakłady na rezerwy powinny w przybliżeniu przedstawiać wartość, która w ocenie zarządu banku, jest równa bieżącej wartości pożyczek, które nie zostaną spłacone
. Bank w pełni dotrzymuje zobowiązań z tytułu bezpieczeństwa zgromadzonych środków. 

Działalność banku podlega również przepisom Ustawy o Reinwestowaniu w Gminach (Community Reinvestment Act) oraz szeregu praw związanych z Rzetelnym Kredytowaniem (Fair Lending Laws). Zgodnie z Ustawą o Reinwestowaniu w Gminach, bank jest zobowiązany do dokonywania oceny w jakim zakresie zaspokaja on potrzeby kredytowe lokalnych społeczności, włączając w to okolice o niskich i średnich dochodach. Wytwarza to szereg zobowiązań, zwłaszcza w zakresie finansowania trudniejszych grup klientów. Jeżeli bank nie spełnia określonych kryteriów w zakresie reinwestowania swoich środków w gminach podlega on szeregu karom i obostrzeniom. Zgodnie z Ustawą o Reinwestowaniu w Gminach banki są zobowiązane do zademonstrowania, że ich środki depozytowe służą do rozwoju miejscowych społeczności, głównie w formie kredytów na: 1) dostępne budownictwo mieszkaniowe, 2) usługi komunalne dla ludzi o niskich i średnich dochodach, 3) kredyty na działalność gospodarczą dla małych przedsiębiorstw. SVB w sposób szczególny wypełnia trzeci zakres Ustawy, koncentrując się zasadniczo na biznesie technologicznym
.

Miary efektywności 

Silicon Valley Bank jest typową spółką akcyjną notowaną na giełdzie i stosowane są wobec niej typowe miary efektywności dla przedsięwzięć komercyjnych, zorganizowanych w formie spółek. Według danych raportu rocznego banku za rok 2001 uzyskał on w tym roku ponad 351 mln dolarów przychodów brutto i poniósł koszty w wysokości 210 mln dolarów. Oznacza to, że bank uzyskał zysk w wysokości 141 mln dolarów w stosunku do 4 372 mln dolarów aktywów, w których kredyty stanowiły 1657 mln dolarów na koniec 2001 r. Sytuacja ekonomiczna banku była na początku roku 2002 dobra, chociaż zysk przed opodatkowaniem podlegał bardzo dużym fluktuacjom: w 2000 r. wyniósł 267 mln dolarów, a w 1999 r. tylko 86 mln dolarów. W latach 1999-2001 bank płacił zróżnicowane wysokości podatku od osób prawnych sięgające od 39,5% w 1999 r., poprzez 40,4% w 2000 oraz 37,5% w 2001 roku.

Wydaje się, że sytuacja banku była pochodną sytuacji na rynku zaawansowanych technologii. W ostatnich latach bank prowadzi bardziej ostrożną politykę kredytową, co prowadzi do spadku udziału niespłaconych pożyczek w sumie aktywów banku. Poniżej przedstawiono wybrane miary efektywności banku. 

Tablica 14

Wybrane efekty ekonomiczne banku (w tys. USD)

Miara:
2001
2000
1999
1998

Zysk brutto
141 152
266 975
86 228
48 973

Kredyty (31.12)
1 656 958
1 580 176
1 591 634
1 318 826

Aktywa (31.12)
4 372 000
5 180 750
3 992 410
2 990 548

Depozyty (31.12)
3 581 725
4 572 457
3 681 598
2 746 041 

Kapitał (31.12)
651 861
478 018
238 085
198 675

Przychód na jednostkę aktywów – stopa
2,0%
3,1%
1,3%
1,0%

Przychód na jednostkę kapitału – stopa
13,5%
33,3%
21,9%
14,5%

 Źródło: opracowanie własne na podstawie Silicon Valley Bancshares 2001 Annual Report

Bezpieczeństwo w zakresie finansowania nowoczesnych technologii

W USA, podobnie jak i w większości krajów (również i w Polsce), bezpieczeństwo działalności bankowej jest regulowane poprzez minimalne wymogi kapitałowe (relacja kapitału własnego do sumy aktywów) oraz oceniane na podstawie wartości rezerw spisanych na straty w związku z utraconymi pożyczkami w stosunku do ogółu akcji kredytowej banku. W USA, minimalna wymagana regulacjami federalnymi, relacja kapitałów własnych do aktywów wynosi 8%. W latach 1999 – 2001 faktycznie uzyskane wyniki przez bank wynosiły 6% w 1999 roku, 9,2% w 2000 i 14,9% w 2001 roku. Minimalne wymogi kapitałowe zostały przez SVB zrealizowane w 2000 roku, a w 2001 znacznie przekroczone. 

Wartości kredytów spisanych w straty w relacji do aktywów kredytowych wynosiły: 1% na koniec 2001 roku, 1,1% na koniec 2000 roku, 1,7% na koniec 1999 roku, 3,2% na 31 marca 1999 roku oraz 1,2% na koniec 1998 roku. Wynika z tego, że bank poniósł relatywnie duże straty w 1999 roku. Nie zmienia to jednak faktu, że procent utraconych kredytów nie jest wysoki, zarówno w stosunku do standardów amerykańskich jak i polskich. Reasumując, należy stwierdzić, iż bank prowadzi relatywnie bezpieczną politykę finansowania biznesu technologicznego. 

Kluczowe czynniki sukcesu banku

Do zasadniczych czynników sukcesu banku zaliczyć można: 

· Trafny dobór celowej grupy klientów

· Lokalizacja oddziałów bankowych dogodna dla grupy celowej

· Atrakcyjna oferta bankowa wraz z usługami pozabankowymi

· Kreowanie wizerunku banku zainteresowanego rozwojem biznesu technologicznego

· Działalność sieciowa w zakresie budowy kontaktów pomiędzy różnymi grupami klientów

· Duże bezpieczeństwo i ustabilizowanie działalności banku wobec niestabilnej sytuacji giełdowej

· Koncentracja na realizacji transakcji o dużej marży zysku

· Reorientacja w kierunku kredytowania średniego przemysłu w okresie dekoniunktury giełdowej.

Silicon Valley Bank jest jedną z tych nielicznych bankowych instytucji finansowych, która osiągnęła sukces finansowy w zakresie finansowania biznesu technologicznego. Dokonała tego pomimo faktu, iż według potocznej opinii to instytucje o kapitale podwyższonego ryzyka powinny zajmować się finansowaniem tego typu klientów. Bank nie zastępował działalności instytucji finansowych wysokiego ryzyka, ale je uzupełniał lub też wręcz je obsługiwał. Udało mu się wkomponować w rynek finansowania biznesu technologicznego w określonych, bezpiecznych, fazach rozwojowych biznesu technologicznego. 

8.3. Program The Small Business Investment Company (SBIC)
, Stany Zjednoczone

Misja i cele SBIC

Ponad 40 lat temu przedsiębiorca amerykański nie miał zbyt wielu możliwości uzyskania finansowania zewnętrznego. Nie istniało wówczas instytucjonalne wparcie dla obiecujących, ale niesprawdzonych idei. Wiele innowacji nie powiodło się lub nigdy nie zostało wypróbowanych. Program SBIC miał za zadanie zmienić tę sytuację. Został utworzony w 1958 r. w Stanach Zjednoczonych z myślą o małych przedsiębiorstwach oraz firmach rozpoczynających działalność, których potrzeby kapitałowe przewyższały możliwości publicznych programów pożyczkowych, jednak były zbyt małe, aby przyciągnąć tradycyjne fundusze venture capital. 

Dzisiaj SBIC to prywatne firmy inwestycyjne licencjonowane oraz kontrolowane przez Small Business Administration (SBA) – amerykańskie Ministerstwo ds. Małej Przedsiębiorczości. Dysponują własnym kapitałem oraz funduszami pozyskanymi na korzystnych warunkach dzięki gwarancjom SBA w celu tworzenia przedsięwzięć typu venture capital z małymi innowacyjnymi przedsiębiorstwami.

Wszystkie SBIC prowadzą działalność nastawioną na zysk. Ich celem jest dostarczanie uprawnionym przedsiębiorstwom kapitału w postaci udziałów, długoterminowych pożyczek oraz pomocy w zarządzaniu. Zachętą do dokonywania tego typu inwestycji jest możliwość partycypacji w zyskach firm, którym udzielono pomocy i dzięki temu firma rozwinęła się i przynosi zyski.

Istnieją dwa rodzaje SBIC: uniwersalne oraz wyspecjalizowane (Specialized Small Business Investment Companies - SSBIC), znane jako SBIC 301 (d)
. Wyspecjalizowane SBIC pomagają głównie przedsiębiorcom, którzy z powodów społecznych lub ekonomicznych mają trudności z prowadzeniem działalności gospodarczej (głównie są to przedstawiciele mniejszości narodowych).

Program SBIC umożliwia skorzystanie z oferowanego finansowania wszystkim rodzajom przedsiębiorstw – zarówno produkcyjnym jak i usługowym – spełniającym jednak pewne kryteria (o których piszemy w dalszej części). Wielu inwestorów z sieci SBIC poszukuje do finansowania małych firm, które próbują wprowadzać nowe produkty lub usługi, dysponujących jednocześnie dużym potencjałem. Niektóre SBIC nastawiają się na wybrane dziedziny, co jest związane z doświadczeniem i wiedzą osób zarządzających firmą. Jednak większość wspiera bardzo różne przedsięwzięcia.

Struktura organizacyjna programu

SBIC są prywatnymi komercyjnymi firmami, ich podstawą jest kadra zarządzająca – osoby dysponujące wiedzą nt. finansowania ryzykownych przedsięwzięć oraz kapitałem. Zgodnie z prawem, SBIC może być utworzony w każdym stanie, nie ma również ograniczeń co do formy prawnej, może być spółką akcyjną lub spółką z ograniczoną odpowiedzialnością czy też spółką osób fizycznych. Większość SBIC jest tworzona przez małe grupy lokalnych inwestorów, jednakże właścicielami wielu z nich są banki komercyjne
. Są również SBIC, których akcje są dostępne na giełdzie papierów wartościowych.

Praktycznie dowolne podmioty prawne mogą ubiegać się o uzyskanie licencji SBA, aby działać jako SBIC na podstawie ustawy o inwestycjach małych firm z 1958 r. z późniejszymi poprawkami (Small Business Investment Act of 1958). Podstawowymi kryteriami, które muszą być spełnione są: wykwalifikowany zarząd oraz wystarczający kapitał prywatny. Urzędnicy SBA analizują także potencjał i perspektywy aplikującego zespołu. Jeżeli warunki są spełnione oraz przedstawione dokumenty organizacyjno-prawne są zgodne z przepisami SBA, aplikujący podmiot otrzymuje licencję. Każdy licencjonowany SBIC jest zobowiązany do składania rocznego sprawozdania finansowego, a co 2 lata SBA sprawdza czy SBIC stosuje się do wymagań ustawowych oraz czy stosuje właściwe zasady funkcjonowania oraz finansowania inwestycji.

Aby utworzyć SBIC trzeba:

· Zgromadzić niezbędny kapitał, czyli minimum 5 lub 10 mln USD - zależnie od preferowanej formy pozyskiwania kapitału jako SBIC - obligacji lub papierów udziałowych gwarantowanych przez SBA. Jeżeli firma aplikująca nie będzie korzystała z tych form pozyskiwania kapitału, należy zgromadzić 3 mln USD oraz przedstawić plan pozyskania dalszych funduszy do 5 mln USD. Co najmniej 30% kapitału musi pochodzić od innych właścicieli niż zarząd (lub firmy powiązane z osobami z zarządu). W przypadku niektórych obszarów rynkowych SBA wymaga dodatkowego kapitału.

· Opracować wiarygodny biznes-plan, który dołącza się do dokumentacji aplikacyjnej. Powinny być w nim uwzględnione szczegóły dotyczące inwestowania w małe przedsiębiorstwa: rodzaje inwestycji, rodzaje proponowanych do finansowania przemysłów, przewidywane etapy rozwoju przedsiębiorstw, które planuje się wspierać, ich lokalizacja geograficzna oraz inne.

· Stworzyć zespół z udziałem wykwalifikowanych specjalistów. Niezbędnym warunkiem uzyskania licencji jest doświadczenie i kwalifikacje osób, które będą dokonywały decyzji inwestycyjnych. W zespole powinni znaleźć się fachowcy z wieloletnim doświadczeniem i sukcesami w inwestowaniu w biznes (np. w firmie typu venture capital). 

· Złożyć odpowiednie formularze i dokumenty. Przedstawiciele firm aplikujących powinni również szczegółowo zapoznać się z ustawami regulującymi działalność SBIC oraz procedurami SBA związanymi z uzyskiwaniem licencji. 

Pierwsza weryfikacja dokumentów dokonywana jest przez Zespół Rozwoju Programu SBA (Program Development Staff), a następna przez Komitet Inwestycyjny w Departamencie Inwestycji SBA (Investment Committee of SBA's Investment Division). Wówczas zarząd aplikującej firmy może być poproszony o zaprezentowanie strategii działania, jeżeli projekt spotka się z uznaniem Komitetu, kandydaci składają właściwy wniosek o przyznanie licencji. Cała procedura jest dosyć długa. Najwięcej czasu zajmuje weryfikacja osób, które mają być zaangażowane w zarządzanie firmą oraz jej właścicieli. Czasami niezbędne jest złożenie dodatkowej dokumentacji, co wydłuża cały proces.

Organizacja współpracy z innowacyjnymi MSP

SBA minimalizuje swoją rolę organu nadzorującego przepływ finansów ze SBIC do małych firm, dlatego wprowadzono przepisy mające na celu zarówno ochronę interesów beneficjentów, jak i zachowanie spójności programu oraz uzyskanie maksymalnej efektywności.

SBIC nie może inwestować w inny SBIC, przedsiębiorstwa finansowe oraz inwestycyjne czy leasingowe, przedsiębiorstwa, w których więcej niż połowa aktywów ma pochodzenie zagraniczne i więcej niż połowa operacji odbywa się poza USA, firmy zajmujące się prostą działalnością lub, które są „uśpione”, a także w przedsiębiorstwa uzyskujące dochody z obrotu ziemią uprawną. Prawo przewiduje również przypadki, w których SBIC nie może finansować danej firmy z powodu konfliktu interesów, a więc zabronione jest finansowanie przedsięwzięć, w które są zaangażowani: udziałowcy, członkowie, osoby nadzorujące, pracownicy, doradcy itd. SBIC. SBIC nie może także pożyczać pieniędzy od przedsiębiorstwa, które wcześniej finansował lub od jego właścicieli czy pracowników.

SBIC w dobrej kondycji finansowej, w przypadku wykazania dużego zapotrzebowania na fundusze może uzyskać dofinansowanie z pieniędzy federalnych w wysokości 300% wartości kapitału, którym dysponuje, jednak nie może ono przekroczyć 108.8 mln USD. 

Aby uzyskać dofinansowanie, SBIC emituje swoje obligacje lub papiery udziałowe, które skupuje SBA. Instytucja finansowa współpracująca z SBA na bieżąco finansuje wykup papierów oraz przechowuje je. Dwa razy w roku (kiedyś - co kwartał) są tworzone fundusze/pakiety obligacji lub papierów udziałowych, a następnie świadectwa udziałowe gwarantowane przez SBA są sprzedawane inwestorom w obrocie publicznym. SBIC nie mają żadnych zobowiązań wobec posiadaczy świadectw, jedynym dłużnikiem jest SBA. Zgodnie z procedurami obowiązującymi w 2002 r. obligacje mają 10-letni okres wykupu i zapewniają wypłatę zysku co pół roku. Obligacje mogą być wykupione wcześniej – jeżeli to następuje w ciągu pierwszych 5 lat emitent płaci karę, jeżeli później – nie. Oprocentowanie obligacji jest uzależnione od sytuacji rynkowej i momentu sprzedaży. Podobnie jak w przypadku obligacji, stopa procentowa papierów udziałowych jest ustalana w oparciu o krzywą stóp procentowych obligacji skarbowych. Jednakże papiery udziałowe zapewniają SBA wypłaty dywidend lub odsetek i udział w zyskach tylko wówczas, gdy SBIC osiąga dochody określone w przepisach. Unikalną cechą papierów udziałowych jest partycypacja SBA w zyskach SBIC. Obok możliwości pozyskania na korzystnych warunkach funduszy, wszystkie SBIC mogą uzyskiwać korzyści podatkowe. 

Jedynie firmy zaliczane do małych są uprawnione do skorzystania z finansowania z programu SBIC: ich wartość netto nie przekracza 18 mln USD oraz ich średni dochód netto z 2 ostatnich lat nie przekracza 6 mln USD. W przypadku branż, dla których te standardy są zbyt niskie, mogą być zastosowane alternatywne wskaźniki. Przy określaniu czy przedsiębiorstwo jest uprawnione do finansowania przez SBIC, rozważana jest także sytuacja np. firmy założycielskiej, zależnej czy stowarzyszonej.

SBIC mogą udzielać długoterminowych pożyczek na rozwój oraz modernizację małych firm samodzielnie lub we współpracy z innymi publicznymi czy prywatnymi pożyczkodawcami. Okres spłaty pożyczki nie może przekraczać 20 lat, jednak w pewnych przypadkach może być renegocjowany lub przedłużony o maksymalnie 10 lat. SBIC może podjąć decyzję, aby finansowanie firmy odbywało się w formie papierów dłużnych z prawem do zakupu udziałów tej firmy. SBIC, mimo finansowania małych firm poprzez nabywanie ich udziałów, nie może stać się właścicielem finansowanej firmy i co się z tym wiąże, nie jest uprawniony do przejmowania bezpośredniej lub pośredniej kontroli nad przedsiębiorstwami, które finansuje. W niektórych przypadkach SBA wyraża zgodę na czasową kontrolę SBIC nad firmą, aby w ten sposób chronić inwestycję, ale wówczas obie strony opracowują plan zatwierdzany przez SBA przewidujący wycofanie się SBIC z kontrolowania firmy. 

Generalnie fundusze inwestycyjne będące w gestii SBIC wydawane na zakup papierów wartościowych muszą być przekazane bezpośrednio wspieranemu przedsiębiorstwu, które je wyemitowało. Fundusze nie mogą być wydawane na będące już w obiegu papiery, jak np. akcje chyba, że taki zakup jest niezbędny do zapewnienia logicznego finansowania lub jeżeli wiąże się to ze zmianą właściciela wspieranej firmy. SBIC może zakupić papiery oferowane w obrocie publicznym przez gwaranta emisji o ile przychody ze sprzedaży idą bezpośrednio do emitującego te papiery przedsiębiorstwa.

Pożyczki udzielane przez SBIC oraz papiery dłużne kupowane od wspieranych firm powinny mieć co najmniej 5-letni okres spłaty (wykupu). Mała firma powinna mieć prawo do wcześniejszej spłaty pożyczki lub wykupu papierów dłużnych, ale wiąże się to z karą. Praktycznie krótszy niż 5-letni okres spłaty jest akceptowalny tylko wówczas, gdy służy to ochronie bieżącego finansowania, rozważane jest finansowanie długoterminowe lub pożyczka jest udzielona na przeprowadzenie zmiany właściciela.

SBIC ma ograniczone możliwości inwestowania w jedno przedsiębiorstwo, maksymalny pułap zaangażowania wynosi 20% kapitału SBIC. Przekroczenie tego progu jest możliwe jedynie po uzyskaniu pisemnej zgody SBA. Koszty pożyczek udzielanych przez SBIC czy papierów dłużnych są regulowane przez SBA oraz odpowiednie przepisy stanowe.

Stosowanie się przez SBIC do opisanych wymagań SBA oraz innych regulacji obejmujących działalność, realizowane operacje i raportowanie jest konieczne do kontynuowania działalności w ramach programu. 

Zakres usług oferowanych przez SBIC

SBIC oferują przede wszystkim finansowanie uprawnionym przedsiębiorstwom w postaci obejmowania udziałów i długoterminowych pożyczek, ale również pomoc w zarządzaniu. Małe firmy mogą uzyskać wsparcie finansowe w różnych fazach swojego rozwoju i na różne cele:

· Seed Financing – niewielki kapitał skierowany do przedsiębiorcy-wynalazcy na opracowanie koncepcji oraz przedstawienie jej w celu stwierdzenia czy kwalifikuje się do finansowania na szerszą skalę.

· Start-Up – kapitał dla firm na ukończenie prac nad nowym produktem oraz wstępne działania marketingowe. Tego typu dokapitalizowanie mogą uzyskać firmy będące w trakcie organizacji lub działające nie dłużej niż rok i jeszcze nie sprzedają swoich produktów na zasadach komercyjnych. Zazwyczaj takie firmy wykorzystują pieniądze na opracowanie studium rynku, rekrutację kluczowych osób do zarządu, opracowanie biznes-planu i przygotowanie się do prowadzenia normalnej działalności.

· Early Stage – kapitał dla firm, które już opracowały prototyp, testują go na rynku i potrzebują funduszy na uruchomienie regularnej produkcji oraz sprzedaży.

· Expansion Financing – kapitał obrotowy na rozwój przedsiębiorstw produkujących towary, uzyskujących nowe zamówienia i powiększających zapasy towarowe. Mimo widocznego rozwoju, firma może jeszcze nie przynosić zysków.

· Later Stage Financing – kapitał na poważniejszy rozwój firmy odnotowującej wzrost wartości sprzedaży i zaczynającej przynosić zyski. Fundusze zazwyczaj są wykorzystywane na zakup nowych maszyn, linii technologicznych, marketing, kapitał obrotowy lub ulepszenie produktu.

· MBO/LBO/Acquisition
 – kapitał na przejęcie innego przedsiębiorstwa lub linii produkcyjnej. 

Zależnie od strategii poszczególnych firm licencjonowanych jako SBIC, zakres oferowanych usług może być nieco zróżnicowany. Przykładowo Northwest Venture Associate (NWVA), największa firma typu venture capital działająca w ramach programu SBIC (finansująca przedsięwzięcia wyłącznie w stanie Washington), proponuje przedsiębiorcom następujące usługi:

· Szerokie doradztwo uwzględniające plany rozwojowe firmy, badania pozycji rynkowej, wyszukiwanie wykwalifikowanego personelu, partnerów strategicznych, opracowywanie budżetu i finansowanie;

· Zapewnianie dodatkowego finansowania od innych firm venture capital;

· Pomoc w nawiązaniu szerokich kontaktów, m.in. z prawnikami, bankami inwestycyjnymi, agencjami PR;

· Umożliwienie publikacji nt. firmy w głównych gazetach oraz istotnych periodykach;

· Opracowanie modelu oceny, który w przyszłości ułatwi firmie uzyskanie finansowania zarówno ze źródeł prywatnych, jak i publicznych
.

Dla małych młodych firm lub przedsiębiorców dopiero planujących działalność gospodarczą doświadczenie i kontakty takiego partnera są nie do przecenienia.

Procedury

Przedsiębiorcom pragnącym uzyskać pomoc SBIC doradza się zapoznanie ze specyfiką tego typu firm na długo przed rozpoczęciem formalnych procedur. Przede wszystkim należy zlokalizować firmy, które mogą być zainteresowane finansowaniem danego przedsięwzięcia. Najlepiej wybrać działające w tym samym stanie lub w innym – istotnym z punktu widzenia potrzeb przedsiębiorstwa wnioskującego o dofinansowanie. Przed dokonaniem wyboru właściwego SBIC przedsiębiorcom zaleca się zapoznanie z rodzajami inwestycji dotychczas prowadzonych przez daną firmę, wielkością kwot dostępnych obecnie i w przyszłości, a także z oferowanym zakresem doradztwa pod kątem własnych potrzeb. Po wybraniu odpowiedniego SBIC, przedsiębiorca musi opracować prezentację, jakość wstępnej prezentacji ma kluczowe znaczenie dla pozyskania finansowania. Należy wykazać, że inwestycja opłaci się inwestorowi. Najlepszym sposobem jest przygotowanie szczegółowego i kompleksowego biznes-planu zawierającego co najmniej wymienione poniżej elementy takie, jak:

· Dane identyfikacyjne:

1. nazwa firmy taka, jak w oficjalnych dokumentach

2. miasto, powiat i stan głównej siedziby, oddziałów i filii

3. forma prawna, data i miejsce rejestracji

· Opis produktu lub usługi:

1. opis rodzaju planowanej działalności łącznie z głównymi produktami lub usługami

2. historia ogólnego rozwoju produktów i /lub usług w ciągu ostatnich 5 lat (lub od momentu zaistnienia)

3. inne informacje mające wpływ na wielkość produkcji i zyski dla każdego produktu lub usługi

· Warunki produkcji:

1. opis stanu fizycznego pomieszczeń, którymi dysponuje przedsiębiorca oraz ich przydatności do innego typu przedsięwzięć

2. opis warunków technicznych pomieszczeń

· Marketing:

1. dokładne informacje dotyczące klientów przedsiębiorstwa, łącznie z potencjalnymi klientami; należy również przedstawić udział procentowy pięciu największych klientów we wpływach firmy

2. badanie rynku i/lub studium opłacalności

3. opis używanych kanałów dystrybucji

· Konkurencja:

1. opisowe streszczenie warunków konkurencyjności w przemyśle, w którym planuje się przedsięwzięcie, włączając pozycję firmy w stosunku do największych i najmniejszych konkurentów

2. pełne wyjaśnienie i streszczenie stosowanej polityki cenowej

· Zarządzanie:

1. krótkie życiorysy kadry zarządzającej i głównych właścicieli, włączając ich wiek, wykształcenie i doświadczenie zawodowe

2. rekomendacje od banku(ów), kontrahentów, współpracowników dla każdego członka zarządu i każdego współwłaściciela

· Sprawozdania finansowe:

1. bilanse oraz rachunki wyników za ostatnie 3 lata podatkowe lub od momentu rozpoczęcia działalności

2. szczegółowy plan wpływów, kosztów i zysków netto w przyszłym roku

3. informacja o wielkości i czasie potrzebnego finansowania

4. powody występowania do SBIC o finansowanie oraz opis wykorzystania funduszy

5. opis przewidywanych dla przedsiębiorstwa korzyści: poprawa sytuacji finansowej, redukcja kosztów, wzrost efektywności itp.

Czasami, zależnie od wymagań konkretnego SBIC, szczegółowy biznes-plan jest kolejnym krokiem w procedurze, najpierw należy przedstawić najważniejsze informacje dotyczące wykształcenia przedsiębiorcy oraz jego firmy, streszczenie planowanego przedsięwzięcia, można dołączyć publikacje lub wycinki prasowe. Na podstawie tych informacji przedsiębiorca jest zapraszany na spotkanie lub nie. Decyzję o finansowaniu konkretnej firmy, każdy SBIC podejmuje na własną odpowiedzialność. Zasadniczą kwestią jest potencjał i szansa na powodzenie zaprezentowanego przez przedsiębiorcę przedsięwzięcia.

Northwest Venture Associate inwestuje w przedsiębiorstwa bez względu na etap rozwoju od 250 tys. do 7,5 mln USD. Ostatecznym celem firmy jest uzyskanie zakładanej stopy zwrotu inwestycji, dlatego uprzedza się firmy zanim otrzymają wsparcie, że po ok. 5 latach być może jej udziały zostaną wprowadzone do obrotu publicznego. 

Jedno przedsiębiorstwo może kilkakrotnie aplikować o wsparcie w ramach programu SBIC.

Monitoring rezultatów

Od początku funkcjonowania programu, przedsiębiorstwa działające w sieci SBIC przekazały ok. 33 mld USD w formie długoterminowych pożyczek i obejmowania udziałów w niemal 90 tys. małych firm. Finansowanie tego typu przedsiębiorstw jest bardzo trudne i wymaga cierpliwości, ponieważ pozytywne rezultaty, o ile w ogóle, pojawiają się dopiero po kilku latach (np. Microsoft nie przynosił zysków przez pierwsze 6 lat swojej działalności). Obecnie na liście firm, które odniosły sukces dzięki finansowaniu SBIC jest ponad 100 firm, m.in. tak znane jak: Intel Corporation, America OnLine, Apple Computer.

W 2001 r. w ramach programu SBIC działały 362 firmy w całych Stanach Zjednoczonych, w tym 45 wyspecjalizowanych SSBIC. W 1999 r. przedsiębiorstwa w sieci SBIC sfinansowały 53% wszystkich inwestycji typu venture capital w USA, 93% swoich funduszy przeznaczyły na zakup udziałów we wspieranych małych firmach, 44% swoich funduszy przekazały małym firmom, które działały nie dłużej niż 2 lata oraz zapewniły dostęp do finansowania małym innowacyjnym firmom w całym kraju. W ciągu ostatnich 10 lat od 50 do 63% funduszy, SBIC przekazały młodym firmom, które nie działały dłużej niż 3 lata. W roku 2001 średnia pożyczka wynosiła nieco ponad 1 mln USD (jednak SBIC należące do banków udzielały pożyczek o wartości średniej 2,7 mln USD)
. Poniższa tabela przedstawia dystrybucję funduszy SBIC pomiędzy głównymi sektorami w latach 1997 – 2001.

Tabela 15

Dystrybucja finansowania SBIC w latach 1997–2001 według głównych sektorów (w %)

Sektory:
1997
1998
1999
2000
2001

Rolnictwo, leśnictwo, rybołówstwo i myślistwo
0,3
1,4
0,3
0,3
0

Górnictwo
0,5
1,2
1,7
1,3
0,1

Zakłady użyteczności publicznej
0,1
0
0,1
0,3
0,2

Budownictwo
1,0
1,7
2,3
2,2
1,3

Produkcja
43,1
34,1
38,1
33,5
25,6

Handel hurtowy
5,5
4,7
8,5
3,8
4,2

Handel detaliczny
3,9
1,7
2,4
4,3
2,4

Transport i magazynowanie
4,0
7,5
5,3
6,4
1,6

Informacja
14,0
11,0
17,9
21,8
26,9

Finanse i ubezpieczenia
3,6
6,4
1,6
1,1
1,5

Nieruchomości, wynajem i leasing
1,9
1,2
0,5
0,7
0,2

Usługi dla biznesu
7,6
8,8
7,7
12,9
27,2

Zarządzanie przedsiębiorstwami
1,6
5,3
1,6
1,8
0,1

Administracja i zarządzanie odpadami
1,3
2,9
3,2
1,0
3,0

Usługi edukacyjne/szkoleniowe
1,3
1,0
1,2
0,5
1,4

Opieka zdrowotna i pomoc socjalna
4,1
4,8
2,5
1,4
1,1

Sztuka, rozrywka i wypoczynek
3,2
2,4
2,1
3,1
0,4

Hotelarstwo i usługi gastronomiczne
1,1
0,8
0,1
0,3
1,1

Inne usługi (z wyjątkiem administracji publicznej)
0,6
1,3
1,3
0,5
1,4

Niesklasyfikowane
1,3
1,8
1,7
2,8
0,4

Razem:
100%
100%
100%
100%
100%

Źródło: Opracowanie własne na podstawie Program Statistical Package, SBA, January 2002.

Program Small Business Investment Company jest postrzegany w Stanach Zjednoczonych jako bardzo istotny czynnik wspierający rozwój małych innowacyjnych firm. Nie podlega dyskusji kwestia czy jest potrzebny, ale jakie fundusze z budżetu można każdego roku przeznaczyć na funkcjonowanie tego programu, aby korzyści mogły uzyskiwać różne grupy. W ciągu ostatnich 10 lat kwoty przeznaczane z budżetu federalnego na funkcjonowanie programu z roku na rok były większe. Stopa zwrotu kapitału jest jednak także wysoka – w 2001 r. średnio wyniosła ok. 46%. Najwyższą stopę zwrotu kapitału odnotowały SBIC korzystające z finansowania w oparciu o emisję papierów udziałowych – 117%.

Beneficjentami programu SBIC są przede wszystkim małe firmy innowacyjne, ale również inne grupy, m.in. firmy typu venture capital, które jednocześnie mają status SBIC – swój własny kapitał inwestycyjny mogą uzupełniać funduszami uzyskiwanymi na korzystnych warunkach z pomocą rządu federalnego. Zasady programu SBIC motywują również banki do włączania się w finansowanie ryzykownych przedsięwzięć, poprzez tworzenie firm w sieci SBIC. Najistotniejsze są korzyści odnoszone przez społeczeństwo, ponieważ wpływy podatkowe generowane co roku dzięki udanym inwestycjom SBIC są większe niż wydatki z budżetu federalnego na funkcjonowanie programu. Zyskuje również cała gospodarka, ponieważ małe firmy finansowane przez SBIC przez kilkadziesiąt lat istnienia programu stworzyły setki tysięcy miejsc pracy.

Elementy kluczowe decydujące o sukcesie

Nie ulega wątpliwości, że program Small Business Investment Company odniósł sukces. Można zaobserwować wiele elementów, które wpłynęły na powodzenie tego programu: po pierwsze – jest realizowany przez wiele lat – zmieniające się ekipy rządzące nie przerwały jego funkcjonowania; po drugie – w Stanach Zjednoczonych rynek kapitałowy jest bardzo rozbudowany oraz dostępne są różne instrumenty finansowe. U podstaw tej sytuacji leży anglosaska filozofia finansowania rozwoju przedsiębiorstw, zgodnie z którą odbywa się ono poprzez emisję papierów wartościowych i w rezultacie finansowanie firm przez inwestorów indywidualnych, a także instytucjonalnych, w przeciwieństwie do Europy kontynentalnej, gdzie inwestycje odbywają się poprzez kredyty bankowe. 

Istotny jest fakt, że SBIC nie są agencjami rządowymi, a prywatnymi firmami inwestycyjnymi, które działają na zasadach komercyjnych i są nastawione na zysk. Czynnikiem mobilizującym zarządy tych firm do efektywnego działania i podejmowania racjonalnych decyzji jest konieczność zaangażowania prywatnego kapitału. Bardzo istotnym elementem wpływającym na sukces jest doświadczenie osób zarządzających SBIC – muszą to być fachowcy mający doświadczenia w inwestycjach typu venture capital, dysponujący także praktyką w kontaktach z małymi firmami. Zarządy to zespoły osób, które już pracowały razem, a nie grupa indywidualistów. Ponadto wymagana jest od nich doskonała znajomość przepisów prawnych, które musi stosować każdy SBIC, a ponadto, w okresie procedury aplikacyjnej obowiązkowy jest udział wszystkich osób, które będą podejmowały decyzje inwestycyjne, w szkoleniach organizowanych przez SBA. 

Czynnikiem decydującym o sukcesie działalności SBIC jest również duża elastyczność, jeżeli chodzi o różnorodność oferowanych opcji finansowania, w rezultacie każda wspierana firma otrzymuje usługę dokładnie dopasowaną do jej potrzeb i możliwości.

8.4. Radish Communications Systems, Inc.

Metody finansowania:  

· Kapitał założycieli

· Kapitał na rozruch od przyjaciół i krewnych dzięki ofercie emisji zamkniętej (PPO) i z przekazania opcji na akcje konsultantom 

· Główna część finansowania pochodziła od inwestorów kapitału wysokiego ryzyka (Venture Capital).

Strategia wyjścia

Firma została przejęta w grudniu 1996 r. przez giełdową spółkę akcyjną, SystemSoft, Inc., w transakcji nieopodatkowanego przeniesienia akcji.

Misja, wizja, wartości, założyciele i historia Radish Communications Systems

Firma Radish Communications Systems, Inc. została założona w maju 1990 r. w Boulder w stanie Kolorado, w USA w dwóch celach: 

· w celu uczynienia integracji głosu i danych tak prostą i powszechną metodą, jak rozmowy telefoniczne, 

· w celu stworzenia odnoszącej sukcesy firmy w oparciu o kluczowe wartości założycieli.

Misją firmy Radish było opracowanie i wprowadzenie na rynek produktów i protokołów służących do przesyłania głosu, danych i grafiki, przeznaczonych do zwiększania wydajności i wartości telefonicznych transakcji komputerowych. Wizją firmy były głębokie udoskonalenia telekomunikacji poprzez doprowadzenie do tego, aby dzielenie się informacjami wizualnymi stało się tak łatwe, jak przeprowadzanie zwykłej rozmowy telefonicznej. Firma Radish dążyła do szerokiego rozpowszechnienia systemu VoiceView®, ułatwiając akceptację tego produktu jako faktycznego standardu zintegrowanego przekazywania głosu, danych i grafiki za pośrednictwem istniejącej, komutowanej sieci telefonicznej. 

Firmę zorganizowano w oparciu o następujące wartości: uczciwość, zyski finansowe, jakość, elegancja, innowacyjne rozwiązania, zadowolenie akcjonariuszy, środowisko korporacyjne, w którym każdy może w jak najpełniejszym stopniu brać udział w działalności przedsiębiorstwa, oraz usługi na rzecz szeroko pojętej społeczności.

Założyciele. Firma Radish została założona przez wieloletnich pracowników AT&T: dr. Richarda A. Davisa (którego nazywano RAD) i Theresę M. Szczurek (która zyskała pseudonim ISH od Including Szczurek Happily - „szczęśliwie włączając Szczurka”). Dr Davis, znany i szanowany działacz w branży telekomunikacyjnej, który ponad 20 lat pracował na rzecz AT&T Bell Laboratories, był wizjonerem technicznym i inicjatorem powstania produktu VoiceView. Początkowo zajmował się całością zagadnień związanych z jego rozwojem technologicznym i wytwarzaniem. Dr Szczurek, która specjalizowała się w marketingu i zarządzaniu nowymi technologiami i miała rozległe doświadczenie w pracy jako menadżer biznesowy na rzecz firmy AT&T International, konsultant, badacz i autor, początkowo zajmowała się wszelkimi aspektami działalności gospodarczej. 

Struktura organizacyjna i struktura zarządzania

Początkowo firma Radish prowadziła działalność jako spółka cywilna. Wkrótce została zarejestrowania jako spółka typu S (wg amerykańskich przepisów podatkowych). Wraz z pojawieniem się oferty uprzywilejowanych udziałów w kapitale wysokiego ryzyka firma stała się spółką typu C. 

W latach 1990-1996 liczba pracowników firmy Radish wzrosła od dwóch założycieli do ponad 50. Dzięki finansowaniu z kapitału wysokiego ryzyka, w marcu 1992 r. firmie udało się poszerzyć swój skład zarządu oraz poprawić organizację procesów technologicznych, marketingu i sprzedaży, ostatecznie zatrudniono 23 pracowników badawczo-rozwojowych, 8 specjalistów ds. marketingu, 8 pracowników sprzedaży, 5 osób zajmujących się wsparciem dla klientów i 6 pracowników operacyjnych i administracyjnych. Centrala dla całości personelu technologicznego, marketingowego i administracyjnego firmy mieściła się w mieście Boulder w stanie Kolorado, a cztery dodatkowe biura sprzedaży zlokalizowano w miastach: Atlanta (Georgia), Los Angeles i San Jose (Kalifornia) oraz w Waszyngtonie – stolicy USA.  

Zespół kierowniczy wyższego szczebla został poszerzony o następujących liderów: prezesa i dyrektora naczelnego z 30-letnim doświadczeniem w branży sprzętu i oprogramowania komputerowego oraz telekomunikacyjnej, który odegrał istotną rolę w rozwijaniu spółki od bardzo małej do firmy wartej 280 mln USD, wiceprezesa i dyrektora technicznego, wiceprezesa ds. marketingu strategicznego, wiceprezesa ds. sprzedaży, wiceprezesa ds. finansów oraz wiceprezesa ds. technologicznych. 

Historia produktów i spółki 

Faza 1. Na samym początku działalność firmy Radish opierała się na projektowaniu, produkcji i sprzedaży zastrzeżonych przez nią systemów VoiceView składających się ze sprzętu, oprogramowania i protokołu. Spółka zajmowała się testowaniem koncepcji VoiceView, tworzyła prototypy sprzętowe, budowała zespół zarządzający, opracowała biznes plan i przystąpiła do prac nad patentami. Po otrzymaniu pierwszego większego zastrzyku finansowego od inwestorów Venture Capital ogłosiła opracowanie VoiceView, złożyła szereg wniosków patentowych, rozpoczęła sprzedaż i rozesłała pełne systemy do użytkowników korporacyjnych.

W pierwszej fazie działalności firma Radish oferowała następujące produkty:

· Protokół VoiceView. Była to technologia umożliwiająca realizację zintegrowanych transakcji głosowych i danych za pośrednictwem zwykłych linii telefonicznych. 

· Sprzęt VoiceView: 

· Zestaw VoiceView składał się z pełnowymiarowego ekranu LCD, liczącego 80 kolumn x 25 rzędów, wyposażonego w odpowiednie oprzyrządowanie elektroniczne w pojedynczej, samodzielnej obudowie. Można go było połączyć z istniejącym telefonem i pokazywał informacje wizualne.

· Most VoiceView był zaawansowanym modemem do przesyłu głosu i danych zgodnym z protokołem VoiceView. Pozwalał komputerowi osobistemu na wyświetlanie informacji wizualnych podczas standardowej rozmowy telefonicznej.

· Oprogramowanie VoiceView - służące do wysyłania i odbierania informacji z komputera osobistego podczas rozmowy telefonicznej.

Aby uczestniczyć i odnieść korzyści ze zintegrowanej transakcji głos/dane, strony po obu stronach musiały być wyposażone w te wyspecjalizowane produkty VoiceView. Jednakże populacja użytkowników tych produktów była ograniczona. Klienci byli zainteresowani szerszym rozpowszechnieniem koncepcji VoiceView tak, aby więcej osób było w nią wyposażonych i mogło się dzięki niej komunikować.

Faza 2. Z czasem, aby móc realizować swoją misję w zmieniających się warunkach rynkowych oraz zwiększyć liczbę użytkowników stosujących systemy zgodne z VoiceView, firma Radish wyewoluowała w spółkę prowadzącą działalność w dziedzinie handlu elektronicznego w oparciu o następującą strategię:  

· Ustanowienie protokołu VoiceView otwartym standardem przez udzielenie licencji na niego producentom produktów krzemowych i modemów, którzy będą go wbudowywać do modemów i ich zestawów układów scalonych.

· Rozpowszechnienie technologii VoiceView przez sprzedaż oryginalnym producentom komputerów osobistych zintegrowanych aplikacji programowych do przesyłania głosu i danych (nazywanych VoiceView Help Desk dla agenta w firmie i VoiceView TalkShop dla użytkowników końcowych), radykalnie poprawiających obsługę klienta przez telefon, w tym zwłaszcza wsparcie techniczne. 

· Rozwinięcie partnerstwa w dziedzinie handlu elektronicznego z krajowymi spółkami zorientowanymi na konsumentów, które chciałyby reklamować się i oferować udoskonalone usługi dla klientów przez telefon milionom użytkowników pecetów za pośrednictwem oprogramowania VoiceView TalkShop. 

Po zmianie strategii firma Radish zaprzestała wytwarzania zastrzeżonego sprzętu. Otworzyła protokół VoiceView i udzieliła na niego licencji innym producentom, którzy wbudowali go w swoje gotowe produkty. Firma skoncentrowała się na opracowywaniu aplikacji programowych i sprzedaży powierzchni reklamowych w ich obrębie krajowym spółkom zorientowanym na konsumentów. 

Główni klienci (rynek)

Faza 1. Początkowo firma Radish rozprowadzała na rynku własne, zastrzeżone systemy, sprzedając je firmom, które mogły stosować VoiceView do poprawy komunikacji i uzyskiwania innych korzyści. Do zastosowań tych należały między innymi następujące:

· Zastosowania w usługach finansowych. Fundusze ubezpieczeniowe wykorzystywały VoiceView do efektywniejszej komunikacji ze swoimi brokerami, menadżerami inwestycji i prywatnymi inwestorami wysokich wartości.

· Zastosowania bankowe. Banki wykorzystywały VoiceView do sprawdzania podpisów pomiędzy oddziałami i do obsługi rachunków biznesowych.

· Zastosowania turystyczne. Biura podróży przekazywały złożone informacje dotyczące wycieczek klientom korporacyjnym. 

· Zastosowania w prowadzeniu konferencji przy biurku i przetwarzaniu transakcji. Z zastosowaniem VoiceView rozszerzono możliwości zwykłej rozmowy telefonicznej pomiędzy dwoma lub większą liczbą osób o wymianę informacji w czasie rzeczywistym. Podczas tego typu rozmowy stało się możliwe wzajemne przekazywanie sobie prognoz sprzedaży, faktur, weryfikacji przesyłek, planów finansowych, propozycji, etc. 

· Zastosowania w biurach obsługi klientów. Technologia VoiceView pozwoliła personelowi biur obsługi klientów łatwo i bardziej efektywnie rozwiązywać problemy zgłaszane im przez użytkowników dzięki możliwości wejścia do plików zawierających błędy i zwrotnego przekazania ich po naprawie.

Do grona klientów firmy należały podmioty z pierwszego tysiąca zestawienia czasopisma Fortune, takie jak Oppenheimer Investment Services i Professional Travel Corporation.

Faza 2. Z czasem, w miarę ewoluowania strategii firmy Radish, jej podstawowy rynek zbytu przesunął się na:

· partnerów, w tym:

1. oryginalnych producentów komputerów osobistych (np. AST Research, Hewlett Packard, NEC Technologies, Packard Bell Electronics, Sony, Canon, Toshiba i inne firmy, odpowiadające za łączną wysyłkę ponad 6 mln komputerów osobistych jedynie w 1996 r.)

2. producentów modemów (Boca Research, Cardinal, Hayes/Practical Peripherals, TDK, U.S. Robotics, Zoom Telephonics, GVC, Diamond, Intel Corporation, Multi-Tech Systems i inne firmy, odpowiadające za ponad 90% wysyłanych modemów)

3. firm produkujących układy scalone (takich jak Analog Devices, Cirrus Logic, Lucent aka AT&T Microelectronics, Motorola ISG, Rockwell International i Sierra Semiconductor, przy czym VoiceView został wbudowany w prawie 90% wysyłanych przez nie układów scalonych)

4. innych (firmy Microsoft, IBM, Octel, Ameritech, Brooktrout, Dialogic, Texas Instruments i wiele innych)

· krajowych usługodawców usług w standardzie VoiceView, którzy reklamowali się i udoskonalali obsługę swoich klientów przez wbudowywanie tablicy reklamowej w oprogramowanie VoiceView TalkShop. Do partnerów tych należały firmy: 1-800-Flowers, American Airlines, Blockbuster Entertainment, Citibank, Data Broadcasting Corporation, Delta Airlines, R. R. Donnelley Metromail i Wells Fargo.

Procedury oceny przedsięwzięć

Inwestorzy wykorzystywali różne procedury kompleksowej analizy finansowo-księgowej, aby ocenić szanse sukcesu firmy Radish.

Inwestorzy, którzy dostarczyli kapitał na rozruch. Przyjaciele i krewni byli przede wszystkim zainteresowani opinią założycieli i tym, czy koncepcja brzmiała atrakcyjnie. Wielu z nich stwierdziło: „Jeżeli wy, założyciele, jesteście oddani tej sprawie, wiem, że zajdzie to daleko. Wchodzę w to.” Nie przeprowadzili kompletnej oceny, tylko inwestowali na podstawie swojej wiary w powodzenie przedsięwzięcia. Kluczowym czynnikiem, który pomógł w sprowadzeniu ryzyka do możliwego do opanowania poziomu, była ich znajomość z założycielami. Większość z tych osób była przygotowana na stratę zainwestowanych pieniędzy, chcąc jednak wesprzeć założycieli w urzeczywistnianiu ich marzenia.

Niektórzy z przyjaciół, którzy dostarczyli kapitał na rozruch, byli bardziej wyrafinowanymi inwestorami sponsorującymi. Poza zapoznaniem się z zaangażowanymi ludźmi przeprowadzili oni pewnego rodzaju badanie rynku, konkurencji i produktu. Stwierdzili, że perspektywy zysków przeważają nad ryzykiem wyników gorszych niż prognozowane i dokonali inwestycji.

Inwestorzy Venture Capital. Gdy firma Radish wzbudziła zainteresowanie funduszy VC, przeprowadzili oni kompleksową ocenę finansowo-księgową, która obejmowała analizę następujących czynników:

· Zespół zarządzający. Osoby oraz poziom ich zaangażowania, doświadczenia, wiedza i kontakty są czynnikami kluczowymi. Większość inwestorów kapitału wysokiego ryzyka twierdzi, że zespół zarządzający to najważniejsze kryterium, od którego zależy, czy zainwestują.  Należący do tego typu inwestorów Gary Bloomer z firmy Colorado Venture Management wyjaśnia to w następujący sposób: „Najważniejszą dla nas sprawą jest zrozumienie osób zaangażowanych w działalność spółki. Musimy poznać ich wartości, cele, etykę, styl zarządzania, zdolności, a ponadto podstawowe informacje na temat ich wykształcenia i przebiegu dotychczasowej kariery. Stanowi to dosłownie 90% pracy (podczas oceny finansowo-księgowej), jeżeli nie więcej. Jeżeli ocena ta wypadnie negatywnie, pozostałe 10% to strata czasu.”

1. Silne strony. Szereg odnoszących sukcesy przedsiębiorców, którzy byli szanowani i cieszyli się zaufaniem, skierowało założycieli do inwestorów VC. Założyciele firmy Radish włożyli w tę spółkę również własne pieniądze, pracowali nad realizacją przedsięwzięcia w pełnym wymiarze godzin. Byli inteligentnymi, ciężko pracującymi profesjonalistami z dobrymi referencjami. Ponadto byli dobrze ustosunkowani, mieli pewne doświadczenie w zarządzaniu i dobrze znali branżę. Przyciągnięto zespół wysoce profesjonalnych konsultantów, którzy pracowali nad projektem. Z czasem firmie Radish udało się pozyskać jeszcze silniejszy, zróżnicowany personel.  

2. Słabe strony. Założyciele nigdy jeszcze nie dokonywali uruchomienia nowej spółki. Fakt, że stanowili parę (zamierzającą wkrótce się pobrać) mógł być odebrany jako niekorzystny.

3. Co pomogło? Założyciele odpowiedzieli na sugestię inwestorów VC, aby poszerzyć zespół zarządzający. Z czasem znaleźli i sprowadzili bardzo doświadczonego dyrektora naczelnego, wiceprezesa ds. sprzedaży i innych członków kadry zarządczej.

· Model działalności i przychodów 

1. Silne strony. Radish na początku przedstawił dobrze opracowany i starannie przemyślany biznes plan, który spełniał wymagania strategii inwestycyjnej inwestorów VC.  Firma odpowiadała im pod względem branży, wymaganego poziomu finansowania i lokalizacji geograficznej silnego, wiodącego inwestora. Z czasem zespół Radish okazał się elastyczny, kreatywny i sprawny.  Zmienił strategię działalności i w efekcie znalazł sposób na zarabianie pieniędzy.

2. Słabe strony. Chociaż nie było pewne od samego początku, że przedsięwzięcie powiedzie się, pierwotny biznes plan był wystarczająco przekonujący. Początkowy model działalności firmy Radish nie umożliwiał na tyle dużej penetracji rynkowej, aby zapewnić szybkie tempo rozwoju. Do przetrwania konieczna była nowa strategia. 

· Reakcja i wielkość rynku 

1. Silne strony. Rynkowi spodobało się podejście produktu „łatwego w użyciu”. We wczesnych testach prototypów większość potencjalnych klientów była zainteresowana dalszymi badaniami koncepcji. Przed uzyskaniem początkowego zastrzyku finansowego od inwestorów kapitału wysokiego ryzyka firmie Radish udało się podpisać dwie umowy dystrybucyjne z liderami rynkowymi, firmami Rockwell International i Teknekron Infoswitch. Pomogły one w wykazaniu istnienia zainteresowania i chłonności rynku. Firma Radish znalazła szereg zastosowań VoiceView na rynku, które rozwiązywały prawdziwe problemy. Wsparcie techniczne było najpopularniejszą aplikacją, dzięki której firma ostatecznie odniosła sukces. 

2. Słabe strony. Konieczne było pokazanie rynkowi korzyści z systemu i sposobu jego wykorzystywania. Był to długotrwały proces. Firma poszukiwała zastosowań swojej technologii, które dawałyby istotne korzyści klientom. Początkowe umowy dystrybucyjne nie prowadziły do uzyskania sprzedaży, gdyż Radish nie spełniał wymagań normy ISO 9000.

· Analiza konkurencji 

1. Silne strony. Oferta firmy Radish wykazywała zdecydowane przewagi nad technologiami konkurencyjnymi pod tym względem, że jej produkty były kompatybilne z istniejącą komutowaną siecią telefoniczną i działały podczas standardowych rozmów telefonicznych. VoiceView był prostym, eleganckim pomysłem. Wydawało się, że daje korzyści użytkownikom. Technologia, w oparciu o którą został skonstruowany, była solidna. Istniał wysoko kwalifikowany zespół ds. technicznych prac rozwojowych.

2. Słabe strony. W tym samym czasie firma AT&T wystąpiła z produktem SmartPhone. Było to potwierdzeniem zainteresowania rynkowego produktem i właściwego terminu dla wprowadzenia tego typu oferty, jednak stanowiło równocześnie zagrożenie. Firma Radish brnęła dalej. Ostatecznie AT&T zrezygnowała ze swojego pomysłu. Radish postrzegano jako stawiającego pierwsze kroki nowatora, zanim nie został wsparty przez gigantów z branży.  Czy firma miałaby na tyle duży potencjał, aby się utrzymać na powierzchni?

· Zdolność do ochrony własności intelektualnej

1. Silne strony. Dzięki VoiceView firma Radish była w posiadaniu istotnej własności intelektualnej, którą nieprzerwanie rozwijała się. W trakcie swojego istnienia uzyskała szereg patentów i znaków handlowych w USA, Kanadzie i Europie.

2. Słabe strony. Ochrona oprogramowania, które stało się coraz ważniejszym elementem asortymentu produktów firmy Radish, nie była prosta. Firma nie miała wystarczająco dużo pieniędzy, aby złożyć odpowiednie wnioski we wszystkich miejscach prowadzenia działalności za granicą. Fakt, że Radish początkowo oferował system zastrzeżony, oznaczał, że istniała jedynie ograniczona populacja użytkowników, z którymi można się było komunikować.

· Partnerzy 

1. Silne strony. Początkowo firmy Rockwell i Teknekron dołączyły do spółki jako partnerzy. Gdy technologią tą zainteresowała się firma Microsoft i Radish przeszedł z pozytywnym wynikiem całość realizowanej przez nią kompleksowej analizy finansowo-księgowej, uzyskał on wreszcie możliwość przyciągnięcia imponującej koalicji liderów w branży, którzy wsparli VoiceView jako faktyczny standard.

2. Słabe strony. Do momentu pozyskania partnerów firmie Radish brakowało siły przebicia, aby naprawdę dokonać penetracji rynkowej.

· Wyniki finansowe, utrzymanie pozycji i postępy spółki 

1. Silne strony. Radish znakomicie radził sobie z gospodarowaniem posiadanymi pieniędzmi i osiągał stałe postępy. Nawet przed pierwszą rundą finansowania przez inwestorów kapitału wysokiego ryzyka odpowiedział na zadawane przez nich pytania, przezwyciężył trudności i rozwijał się. W krótkim czasie stał się ważnym graczem w swojej przestrzeni i stworzył faktyczny standard komunikacji głosowej i przekazywania danych za pośrednictwem zwykłej linii telefonicznej.

2. Słabe strony. Radish nie okazał się prawdziwą wygraną na loterii, jaką chcieli uzyskać inwestorzy kapitału wysokiego ryzyka, jednak dostarczył na rynek ważny produkt, który poprawił sposób komunikowania się ludzi między sobą, zapewnił zwrot pierwotnej inwestycji wraz z niewielkim zyskiem dla inwestorów i stworzył standard w branży.  

Ogólna analiza i ranking ryzyka 

Ryzyko było na tyle możliwe do opanowania, że inwestorzy kapitału wysokiego ryzyka dokonali początkowej inwestycji i dalej wspierali spółkę, aż do jej sprzedaży.

Miary osiąganych wyników

Przyjaciele i rodzina są w pierwszym rzędzie zainteresowani pomocą założycielom w realizacji ich marzeń, wsparciem opłacalnego wysiłku, który mógł dokonać istotnej przemiany w otaczającym świecie, a dopiero na drugim miejscu odzyskaniem włożonych pieniędzy. Byliby oni niezmiernie szczęśliwi, gdyby udało się uzyskać zwrot z tej inwestycji jedynie odrobinę wyższy niż z innych dostępnych opcji. Firma Radish zapewniła to wszystko inwestorom, którzy dostarczyli kapitał początkowy.

Podstawowym celem inwestorów kapitału wysokiego ryzyka jest maksymalizacja zwrotu finansowego przy sprowadzeniu ryzyka do możliwego do opanowania poziomu. Zdają sobie sprawę, że nie każde przedsięwzięcie, w które zainwestują, zapewni takie wyniki. Inwestor Ken McDonald z firmy Sequel Ventures twierdzi, że „większość firm venture capital spodziewało się zwrotu od 5- do 10-krotności zainwestowanej sumy w ciągu od 3 do 5 lat. Teraz wielu z nich mówi, że są zadowoleni, gdy uzyskają zwrot w wysokości 2- do 3-krotności zainwestowanych pieniędzy w ciągu 5 do 7 lat.” 

Czasem, gdy mowa o inwestycjach kapitału wysokiego ryzyka, podaje się niżej przedstawione dane liczbowe, które jednak zmieniają się wraz z sytuacją gospodarczą. W późnych latach 90-tych – czasach boomu dot.comów, kompleksowe analizy finansowo-księgowe nie były zbyt dokładne i transakcje były finalizowane szybko. W dużo trudniejszej sytuacji ekonomicznej, jaka nastąpiła po załamaniu się tego boomu, omawiane analizy są niezwykle długotrwałe, pieniądze się limituje, a sfinalizowanie transakcji wydaje się zabierać ogromnie dużo czasu. Dzisiaj wielu inwestorów kapitału wysokiego ryzyka jest raczej skłonnych do inwestowania w okresie kolejnych faz rozwoju firm, kiedy ryzyko jest niższe i obecne procesy inwestycyjne są podobne do tych, jakie stosowano na początku lat 90-tych. 

Średnio na każdych 100 biznes planów przedstawionych firmom Venture Capital, jedynie 1 pozyskuje finansowanie.  Przez analogię z koszykówką można stwierdzić, że gdy tego typu inwestorzy wykładają pieniądze na 10 transakcji, oczekują:

· jednego home run (wielka wygrana ze zwrotem co najmniej 10-krotności zainwestowanych środków w ciągu od 5 do 7 lat)

· trzech zwykłych trafień (uzyskanie zwrotu od 2- do 3-krotności zainwestowanych pieniędzy)

· sześciu autów (uzyskanie centów w zamian za zainwestowane dolary lub utrata całości).

Radish był zwykłym trafieniem dla dostarczycieli kapitału wysokiego ryzyka. Nie była to wielka wygrana, czyli home run.  

Bezpieczeństwo finansowe 

Kapitał założycieli. Przez pierwszych 12 miesięcy firma utrzymywała się z 60 tys. USD wpłaconych przez założycieli. Davis sprzedał dwa swoje domy, aby ją sfinansować. Szczurek także podjęła środki ze sprzedaży domu. Obydwoje zakończyli realizację wszelkich innych zobowiązań, aby móc poświęcić cały swój czas na omawiane przedsięwzięcie. Żadne z nich nie pobierało pensji. Utrzymywali się z wcześniejszych oszczędności. Firma prowadziła działalność w sposób oszczędny, w domu pani Szczurek, załatwiając większość spraw związanych z założeniem i rejestracją spółki bez pomocy radcy prawnego i z wykorzystaniem usług doradców pracujących pro bono, o ile to tylko było możliwe. Szczurek mądrze wydawała pieniądze na ochronę pomysłu poprzez składanie wniosków patentowych, opracowanie wizerunku graficznego, opracowanie prototypu i ocenę reakcji rynku.

Kapitał założycielski. Po pierwszych 6 miesiącach działalności stało się jasne, że opracowana technologia jest bardzo obiecująca i potrzebne są dodatkowe środki poza oszczędnościami założycieli. Zgodnie z zaleceniami doradców spółka sprzedała przyjaciołom i krewnym niezarejestrowane papiery wartościowe warte 250 tys. USD w postaci zamiennych papierów dłużnych w ramach oferty emisji zamkniętej (PPO). Papiery dłużne, sprzedawane wyłącznie osobom zaliczonym do akredytowanych i wyrafinowanych inwestorów, były zamienne na akcje zwykłe spółki w momencie pozyskania finansowania na kwotę ponad 300 tys. USD. Na szczęście w tym okresie założyciele pobrali się. W trakcie weekendu, w którym wzięli ślub, uzyskali zamiast tradycyjnych prezentów ślubnych wystarczająco dużo pieniędzy, aby utrzymać spółkę przez następnych 6 miesięcy. Chociaż firma obcinała koszty, jak tylko mogła, przez samodzielne rozpisanie i sprzedaż oferty emisji zamkniętej, zaangażowała jednak prawników specjalizujących się w prawie papierów wartościowych, aby zapewnić zgodność z wymaganiami Komisji Papierów Wartościowych i Giełd oraz stanowymi wymaganiami „Blue Sky”.

Zamiast zatrudniania pracowników firma angażowała konsultantów, którzy pracowali w zamian za opcje wymienialne na opcje na akcje w momencie pierwszego większego finansowania i za minimalnym wynagrodzeniem gotówkowym. W ciągu następnego 1,5 roku wyemitowano opcje na akcje warte około 250 tys. USD, w większości przekazane najwyższej klasy technologom i kilku konsultantom w dziedzinie marketingu, sprzedaży i finansów. Także i w tym przypadku firmie dopisało szczęście. Spółka Bell Laboratories zwolniła właśnie w ramach pakietu wcześniejszych emerytur kilku wysokiej jakości inżynierów, którzy nie potrzebowali pensji.

W tym okresie firma sporządziła dobry biznes plan, przystąpiła do rozmów z funduszami Venture Capital, odpowiedziała na pytania zadawane przez nich w ramach analizy finansowo-księgowej, kontynuowała prace rozwojowe nad produktem, rozpoczęła sprzedaż na rzecz wybranych klientów i starannie zarządzała przepływami pieniężnymi. Aktywnie odpowiadając na zastrzeżenia potencjalnych inwestorów kapitału wysokiego ryzyka, firma poszerzyła zespół zarządzający przez przyciągnięcie doświadczonych konsultantów, którzy uzyskali stanowiska dyrektora naczelnego i wiceprezesa ds. sprzedaży finansowane przez omawiany rodzaj kapitału. Ponadto Radish udowodniła istnienie popytu rynkowego przez zawarcie umów dystrybucyjnych z firmami Rockwell International i Teknekron Infoswitch.  

Kapitał wysokiego ryzyka (Venture Capital). Po prawie 2 latach od rozpoczęcia działalności spółka uzyskała w marcu 1992 r. środki finansowe w wysokości 3 mln USD poprzez przekazanie uprzywilejowanych akcji zamiennych serii A dwóm inwestorom: firmom Hill Carman & Washing i Frontenac Company. Wszystkim posiadaczom zamiennych papierów dłużnych dano możliwość konwersji na akcje zwykłe, z której skorzystali. Firma szybko przeniosła się do większych pomieszczeń, przekształciła wybranych konsultantów w pracowników i wynajęła dodatkowy personel, ogłosiła powstanie spółki Radish i wprowadzenie VoiceView na dużej konferencji telekomunikacyjnej i przystąpiła do agresywnych działań promocyjno-marketingowych. Zgodnie z wyznawaną przez spółkę filozofią zaangażowania wszystkich osób i jak najpełniejszego ich wynagradzania, całemu zespołowi pracowników przekazano opcje na akcje odpowiadające ich wkładowi w rozwój przedsiębiorstwa. W ciągu 6 miesięcy Radish wyprodukował i wysłał pierwszym klientom wersję 1.0 VoiceView. Kontynuowano prace nad udoskonaleniem tego produktu, udowodnieniem, że może być przydatny klientom w dodatkowych zastosowaniach i sprzedażą. Radish utrzymywał się na powierzchni i prowadził intensywne działania. 

W ciągu następnych 3,5 lat firma Radish pozyskała ogółem około 18 mln USD dzięki uprzywilejowanym akcjom zamiennym od istniejących i nowych inwestorów. Potrzebne były dodatkowe środki finansowe w celu utrzymania płynności finansowej i dalszy wzrost związany z realizowaną strategią działalności.

Przejęcie. W grudniu 1996 r. firma Radish została sprzedana firmie SystemSoft Corporation, giełdowej spółce akcyjnej z główną siedzibą w Bostonie w stanie Massachusetts za sumę prawie 46 mln USD. SystemSoft dostarczał rozwiązania likwidujące problemy, przeznaczone dla komputerów osobistych. Omawiana transakcja była nieopodatkowanym przeniesieniem akcji. Z czasem inwestorzy mogli upłynnić swoją inwestycję w akcje poprzez ich odsprzedaż na publicznym rynku giełdowym.

Czynniki, które przyczyniły się do osiągnięcia sukcesu

Następujące czynniki przyczyniły się w sposób istotny do osiągnięcia sukcesu przez firmę Radish:

· Zespół zarządzający. Silny, doświadczony zespół zarządzający z wieloletnimi weteranami przedsiębiorczości, a także wysokiej jakości organizacja technologiczna, marketingowa, sprzedaży i wsparcia.

· Innowacyjny produkt z rzeczywistymi zastosowaniami. Eleganckie rozwiązanie, VoiceView, którym można się było posłużyć do zaspokojenia rzeczywistej potrzeby rynkowej i które zapewniło znaczną wartość, której nie oferowała konkurencja. Najpopularniejszym zastosowaniem tego produktu okazało się wsparcie techniczne na odległość.

· Patenty i znaki handlowe. Szereg istotnych, przemyślnie opracowanych patentów i znaków handlowych mających na celu ochronę własności intelektualnej.  

· Partnerzy. Zdolność do przyciągnięcia szerokiej grupy wpływowych partnerów, w tym firm Microsoft, Intel, Packard Bell, Rockwell i innych liczących się graczy rynkowych, którzy pomogli w rozpowszechnieniu systemu VoiceView, tak aby mógł on uzyskać status faktycznego standardu.

· Wytrwałość i elastyczność. W miarę zmiany warunków rynkowych firma Radish musiała aktywnie zmieniać swoją strategię działalności i wykazywać się wytrwałością we wszelkich okolicznościach.

· Model działalności i biznes plan. Dzięki stworzeniu solidnej strategii działalności i odpowiedniego planu realizacyjnego zawierającego przekonujące informacje rynkowe i finansowe, firma Radish była zdolna do pozyskania niezbędnych środków finansowych, które pozwoliły jej na prowadzenie operacji. Następnie, w miarę zmieniających się warunków rynkowych, spółka szybko modyfikowała swój model prowadzenia działalności i uzyskiwania przychodów.

8.5. CDM Optics, Inc. (www.cdm-optics.com)

Metody finansowania:  

· Minimalny kapitał założycieli

· Subsydia rządowe i granty korporacyjne 

· Przychody z licencjonowania i sprzedaży produktów

Strategia wyjścia: W efekcie końcowym spółka może dążyć do przejęcia jej przez inny podmiot gospodarczy, jednak obecnie CDM-Optics planuje pozostanie spółką prywatną. 

Misja, wizja, wartości i założyciele 

Firma CDM Optics, Inc. została założona w 1996 r. z misją poprawy funkcjonowania konwencjonalnych systemów optycznych poprzez skomercjalizowanie technologii Wavefront Coding™. CDM wykorzystuje tę technologię do pomocy swoim klientom w rozwiązywaniu problemów związanych z przetwarzaniem informacji graficznych, dostarcza bazujące na niej komponenty optyczne i techniki przetwarzania sygnałów. Ponadto licencjonuje omawianą technologię i świadczy usługi doradcze w zakresie projektowania prototypów i komponentów, uzupełniając wiedzę i umiejętności klientów. Wizją firmy jest uczynienie technologii Wavefront Coding wszechobecną w zastosowaniach cyfrowego przetwarzania informacji graficznych.

Firma prowadzi działalność z uwzględnieniem następujących wartości: 

· Uzyskiwanie wyników finansowych z zastosowaniem strategii generowania własnych przepływów pieniężnych i utrzymania własności

· Innowacyjna, elegancka technologia, przydatna w praktyce w rozwiązywaniu rzeczywistych problemów 

· Stworzenie i utrzymanie ekscytującego, przyjemnego i pozwalającego na realizację własnych ambicji miejsca pracy

· Przyciągnięcie i zatrzymanie osób z wybitnym talentem technicznym, wykazujących się dogłębnym zrozumieniem wykorzystywanej technologii. 

Założyciele. Założycielami firmy są dr W. T. Cathey, Edward Dowski i R. C. Mercure, Jr.  Cathey i Dowski wynaleźli wspomnianą wysoce sprawną technologię przetwarzania informacji graficznych podczas pracy w laboratorium systemów przetwarzania informacji graficznych na Wydziale Inżynierii Elektrycznej i Komputerowej Uniwersytetu w Kolorado. Uniwersytet jest właścicielem oryginalnych patentów obejmujących ten wynalazek, a spółka CDM-Optics jest z kolei właścicielem wyłącznej licencji na te patenty.  

Dr Mercure, dyrektor naczelny, jest bardzo doświadczonym przedsiębiorcą, inwestorem kapitału wysokiego ryzyka i członkiem zarządów korporacji z szerokim doświadczeniem w pracy akademickiej. Był współzałożycielem firmy Ball Brothers Research Corporation, która później przekształciła się w spółkę Ball Aerospace and Technologies Corporation osiągającą roczne obroty w wysokości ponad 400 mln USD. Był także współzałożycielem firmy Colorado Venture Management w 1980 r. W roku 1988 powrócił na Uniwersytet w Kolorado, aby pracować na wysokich stanowiskach, w tym na stanowisku dyrektora zarządzającego Ośrodka Optoelektronicznych Systemów Komputerowych.

Dr Cathey, prezes, od 1968 r. pełnił szereg różnych funkcji profesorskich na Uniwersytecie w Kolorado. Piastował stanowisko profesora badawczego inżynierii elektrycznej i komputerowej oraz dyrektora Centrum Badań Inżynieryjnych nad Optoelektronicznymi Systemami Komputerowymi Narodowej Fundacji na rzecz Nauki.  

Dr Dowski, wiceprezes ds. inżynierii, jest pracownikiem naukowym, który uzyskał wiele liczących się nagród i posiada liczne patenty. Wcześniej pracował na stanowisku asystenta badawczego na Uniwersytecie w Kolorado i spędził rok na stażu badawczym (jako Research Fellow) w Japonii na zlecenie American Electronics Association.  

Struktura organizacyjna i struktura zarządzania 

CDM Optics jest spółką zarejestrowaną i prowadzącą działalność zgodnie z przepisami stanu Delaware. Obecnie zwiększyła zatrudnienie - z 3 założycieli do 14 pracowników, w tym 7 z tytułem doktora. Szybkość jej rozwoju jest ograniczona zdolnością do znalezienia właściwych ludzi o wąskich specjalistycznych umiejętnościach oraz dążeniem do utrzymania łatwości komunikowania się w obrębie niewielkiego, łatwego do zarządzania zespołu.  Prawdopodobnie w ciągu najbliższych kilku lat nie będzie zatrudniać dużo więcej niż 30 pracowników.

Obecna organizacja ma następującą strukturę: dr Mercure jako przewodniczący i dyrektor naczelny zajmuje się ogólnym zarządzaniem, strategią i rozwojem działalności oraz większością działalności marketingowej. Dr Cathey, jako prezes, zajmuje się zarządzaniem pracami objętymi prawami własności intelektualnej i pomaga w prowadzeniu działalności marketingowej. W skład personelu inżynieryjnego wchodzi 9 guru technologicznych.  Dwóch z nich pełni stanowiska menedżerów projektów (obaj mają tytuły doktorskie), a jeden – kontrolera. Wybrane zadania z zakresu kontaktów z mediami, projektowania stron internetowych i specjalistycznego doradztwa prawnego zleca się na zewnątrz.  

Technologia i produkty

Ogólnie rzecz biorąc, technologia CDM’s Wavefront Coding™ obejmuje modyfikację optycznego systemu przetwarzania informacji graficznych, z uzyskaniem jednorodnie zamazanego obrazu i następnie przetworzeniem zmodyfikowanego obrazu w taki sposób, aby usunąć zamazanie i przywrócić wyrazistość. Odmiana tej technologii może służyć do uzyskiwania informacji pasywnego pomiaru odległości dla obiektów objętych obrazowaniem. Omawiany proces można uznać za kodowanie promieniowania świetlnego, które tworzy obraz w ognisku systemu optycznego, wychwytując kodowany obraz w formie cyfrowej, a następnie odkodowując go przy użyciu cyfrowych lub analogowych technik przetwarzania sygnału. Zależnie od rodzaju modyfikacji systemu optycznego, można uzyskać szereg różnych wyników:

· w dobrze skorygowanym układzie zapewnia się zwiększenie głębokości pola widzenia; 

· proste, tanie systemy optyczne mogą dawać wyniki w zakresie aberracji związanych z ogniskową zbliżone do złożonych, kosztownych systemów;

· alternatywnie można uzyskać informacje pasywnego pomiaru odległości, co polega na pomiarze odległości pomiędzy płaszczyzną ogniskowej i obiektami przestrzeni badanej. 

Produkty i usługi. CDM Optics oferuje gotowe części optyczne, produkty dostosowane do potrzeb klientów, licencjonowanie technologii i usługi doradcze. Gotowe produkty optyczne sprzedawane przez CDM Optics to elementy optyczne, które konwertują systemy soczewkowe na systemy kodowania technologią Wavefront Coding®. Obecnie są one produkowane na zlecenie CDM przez kontrahentów zewnętrznych. Systemy zwiększania głębokości mikroskopowego pola widzenia składają się z elementów optycznych wykorzystujących technologię Wavefront Coding® oraz z elementów przetwarzających sygnały w celu zdekodowania obrazu pośredniego. Systemy wywołujące składają się z soczewki wyposażonej w maskę fazową Wavefront Coding, kamery, panelu sterującego i oprogramowania wywołującego i aplikacyjnego. Zestawy eksperymentatora umożliwiają przeprowadzanie eksperymentów z użyciem technologii Wavefront Coding. Systemy soczewkowe składają się z soczewki wyposażonej w maskę fazową Wavefront Coding. 

Produkty dostosowane do potrzeb klientów wykorzystujące technologię Wavefront Coding® mogą być współprojektowane przez CDM Optics, bądź też firma ta może oferować jedynie ich prototypy. Istnieje również możliwość oferowania produkcji gotowych wyrobów. Spółka oferuje wiedzę i doświadczenie w zakresie optycznego i cyfrowego przetwarzania obrazu, dzięki czemu różnorodne produkty wykorzystujące tego typu funkcje może przenosić ze stadium prac badawczo-rozwojowych do masowej produkcji.

Usługi doradcze. CDM Optics świadczy pełny zakres usług pomocy w opracowywaniu nowych produktów wykorzystujących technologię Wavefront Coding.

Licencjonowanie technologii. Technologia Wavefront Coding jest licencjonowana do zastosowań na dużą skalę.

Główni klienci i zastosowania (rynek)

Technologia Wavefront Coding zapewnia istotną wartość w coraz większej liczbie zastosowań, w tym między innymi w następujących dziedzinach:

· Technologie mikroskopowe. Zastosowanie technologii Wavefront Coding może radykalnie zwiększyć głębokość pola widzenia mikroskopu. Bez konieczności ponownego ustawiania ostrości można zobaczyć badane obiekty, takie jak żywe komórki czy elektroniczne układy scalone, na całej głębokości.

· Systemy automatycznej analizy obrazu. Zastosowania, w których konieczna jest znaczna głębokość pola widzenia, takie jak kontrola jakości produktów w elektronice, farmacji i w przemyśle spożywczym przy użyciu technik automatycznej analizy obrazu, często wiążą się z istotnymi trudnościami w uzyskaniu odpowiedniego obrazu w sytuacjach słabego oświetlenia, konieczności uzyskiwania różnych powiększeń i/lub badania obiektów, które są oglądane pod kątem. Technologia Wavefront Coding może zapewnić 10-krotnie, a nawet jeszcze bardziej zwiększoną głębokość pola widzenia w porównaniu do tradycyjnych systemów obrazowania, bez konieczności ograniczania apertury soczewki lub zwiększania poziomów oświetlenia.

· Miniaturowe kamery. Technologia Wavefront Coding pozwala na zmniejszenie rozmiarów fizycznych i złożoności całych systemów przetwarzania danych graficznych i zwiększa tolerancje norm produkcyjnych. Efektem końcowym jest obniżenie kosztów wytwarzania produktów.

· Biometrologia. Zastosowania w rozpoznawaniu odcisków palców i wyglądu siatkówki, co stanowi metodę pozwalającą na uniknięcie konieczności używania haseł, zabezpieczenie handlu elektronicznego i identyfikowanie osób, wymagają niewielkiego natężenia oświetlenia i związane są z innego rodzaju utrudnieniami, które łatwo można przezwyciężyć dzięki technologii Wavefront Coding.

· Inne. Do szerokiego zakresu innych zastosowań należą: obrazowanie kodów kreskowych, obrazowanie struktur trójwymiarowych, takich jak MEMS (mikroelektroniczne systemy mechaniczne), obrazowanie endoskopowe, zastosowania w promieniowaniu podczerwonym, obrazowanie przestrzenne, itp.

Do klientów spółki CDM Optics należą agendy rządowe i firmy zainteresowane wykorzystaniem technologii Wavefront Coding w zastosowaniach mających na celu rozwiązywanie rzeczywistych problemów. Do wybranych, aktualnych klientów i licencjobiorców spółki należą: Carl Zeiss, Olympus i rząd USA.

Procedury oceny przedsięwzięć 

CDM Optics ocenia poszczególne przedsięwzięcia na podstawie ich zdolności do wytworzenia przychodów pieniężnych. Mając szeroki wachlarz potencjalnych zastosowań umożliwiających rozwiązywanie rzeczywistych problemów, spółka musi skoncentrować się jedynie na tych, które wykazują największy potencjał w zakresie generowania wpływów finansowych.

W ocenie przedsięwzięć wykorzystuje się następujące kryteria wyboru:

· Czy będzie ono generować przychody pieniężne?

· Czy CDM Optics oferuje coś, co stanowi istotną wartość dla klientów?

· W jakim etapie procesu u klienta bierze udział CDM Optics? Firma dąży do zaangażowania w początkowy etap prac rozwojowych nad produktem.

· Czy istnieją gdzie indziej podobne zastosowania, tak aby dane prace można było wykorzystać do uzyskania dodatkowych przychodów?

· Czy prace te zwiększą znajomość technologii i usprawnią ją?

Mierniki wyników. Firma CDM Optics jest „gwiazdą”, jakby nie mierzyć jej osiągnięć, świeci zdecydowanie jaśniej niż konkurencja. Firma uzyskuje dodatnie przepływy pieniężne i przynosiła zyski przez 6 lat prowadzenia działalności (generowała zresztą zyski już w pierwszym roku). Ma atrakcyjną marżę brutto, a wielkość jej przychodów ze sprzedaży rośnie z każdym rokiem. Doprowadziła do znacznego udoskonalenia swojej technologii i jest obecnie w posiadaniu własnych patentów poza patentami należącymi do uniwersytetu. Oferowana przez nią technologia sprawdziła się w całym szeregu różnorodnych zastosowań. Firma projektowała, wytwarzała i dostarczała gotowe produkty istotnym klientom, którzy byli bardzo zadowoleni z uzyskanych rezultatów. CDM Optics przyciągnęła i utrzymała wysokiej jakości zespół zarządzania jakością i technologiczny. Technologia firmy została uznana przez branżę za jedyną w swoim rodzaju, wartościową i wykonalną - niezawodnie pozwala uzyskać wyniki zgodne z wyznaczonymi standardami.

Spółka wygrała szereg różnych nagród za swoją technologię, model działalności gospodarczej i postęp technologiczny. Pracownicy dobrze się bawią tym, co robią. Jeden z założycieli powiedział: “Kocham tę technologię i ludzi zaangażowanych w jej opracowywanie. Rzadko zdarza się możliwość związania się z całkowicie nową technologią o tak ogromnych możliwościach. Jesteśmy teraz jak dzieci w sklepie ze słodyczami. Dostrzegamy szeroki zakres zastosowań. Musimy tylko ostrożnie wybierać te z nich, które przynoszą dochody.” 

Bezpieczeństwo finansowe i historia 

Firma była i jest finansowana z następujących środków:

· Kapitał założycieli wynosił jedynie 500 USD 

· Subsydia ze źródeł państwowych dostarczyły istotnej wielkości funduszy na rozwój technologii oraz uruchomienie spółki i kontynuowanie jej działalności 

· Opłaty za doradztwo inżynieryjne oraz za prace rozwojowe nad produktami dostosowanymi do potrzeb klientów pochodziły od klientów komercyjnych zainteresowanych zastosowaniem technologii do rozwiązywania palących problemów

· Opłaty licencyjne i sprzedaż produktów.

Na długo przed założeniem firmy prace rozwojowe nad dziełami objętymi prawami własności intelektualnej były częściowo finansowane przez Narodową Fundację na Rzecz Nauki, która dostarczała kwotę 7 mln USD rocznie przez 11 lat, aby zachęcić do prowadzenia badań w Ośrodku Komputerowych Systemów Optoelektronicznych na Uniwersytecie w Kolorado i Uniwersytecie stanu Kolorado. Dzięki przyjęciu przez Kongres USA ustawy Bayha-Dole’a, która weszła w życie w latach osiemdziesiątych, uniwersytety otrzymują tytuł i prawo własności do wszystkiego, co opracują z wykorzystaniem funduszy państwowych. Chociaż rząd zachowuje teraz pewne prawa, przedtem był pełnoprawnym właścicielem opracowywanych technologii i placówek akademickich nic nie zachęcało do dążenia do ich komercjalizacji. 

Firma rozpoczęła działalność w roku 1996, kiedy to wynegocjowała wyłączną licencję na własność intelektualną od Uniwersytetu w Kolorado. Licencja ta pozwala CDM Optics na udzielanie sublicencji. Uniwersytet ma niewielki udział w kapitale firmy, a ponadto uzyskuje stałe honoraria i część przychodów z opłat sublicencyjnych.

Wsparcie ze strony uniwersytetu. Dzięki związkom firmy z uniwersytetem i faktowi, że dwóch założycieli dalej było tam zatrudnionych na stanowiskach badawczych, mogła wykorzystywać laboratoria uniwersyteckie do demonstrowania możliwości opracowywanej technologii i odpowiednio skondensować wyniki do oceny przez innych. Ponadto w uniwersytecie obowiązywała zasada 1/6, dzięki której pełnoetatowi pracownicy akademiccy mogli udzielać konsultacji przez jeden dzień w tygodniu.

CDM Optics rozpoczęła działalność rezydując w obiektach Inkubatora Technologicznego w Boulder, noszącego obecnie nazwę Inkubatora Technologicznego stanu Kolorado, czyli CTEK. Ośrodek ten zapewnił jej atrakcyjne pomieszczenia biurowe i laboratoryjne po niewysokiej cenie, a przy tym zlokalizowane w pobliżu uniwersytetu, jak też usługi biurowe, np. możliwość korzystania z faksu i kserokopiarki, a przede wszystkim dostęp do Internetu za pośrednictwem szybkiego łącza kablowego.  

Strategia komunikacji marketingowej. Firma zaczęła także publikować techniczne prace naukowe, pojawiać się w przychylnie napisanych artykułach prasowych, zachęcać swoich klientów do ustnego polecania jej usług innym i przyciągać właściwe osoby do swojej witryny internetowej. Strategię tę wprowadzono w celu uzyskania ekspozycji i akceptacji rynkowej dla oferowanej koncepcji.

Równocześnie amerykański Departament Energii rozpoczął demontaż fabryki broni atomowej Rocky Flats zlokalizowanej w pobliżu. Aby wesprzeć ten proces, Departament ustanowił program ETAP, Pomocy Technicznej na rzecz Przedsiębiorczości, który przekazywał środki finansowe spełniającym pewne określone kryteria lokalnym spółkom technologicznym rozpoczynającym działalność, w tym nawet podmiotom bez wcześniejszego powiązania z Rocky Flats. W ciągu następnych 2 do 3 lat firma uzyskała z tego programu fundusze w wysokości ponad 150 tys. USD.  

Ponadto stan Kolorado realizował program o nazwie CPOP (Colorado Photonics and Optoelectronics Program – Program stanu Kolorado w dziedzinie Fotoniki i Optoelektroniki). Program ten miał za zadanie zwiększenie współpracy pomiędzy środowiskiem akademickim i przedstawicielami przemysłu. Jego podstawowym celem było zaangażowanie uniwersytetów w stanie Kolorado w badania naukowe, których wyniki nadawałyby się do bezpośredniego zastosowania w pracach badawczych prowadzonych nad produktami przez firmy mające swoją siedzibę na terenie tego stanu. Program ten pozwolił małym przedsiębiorstwom na przekazanie uniwersytetowi w Kolorado grantu w wysokości 5.000 USD, co z kolei umożliwiło uniwersytetowi pozyskanie od władz stanowych do 50.000 USD funduszy uzależnionych od wielkości tej pierwszej sumy. Uniwersytet wykorzystał uzyskane fundusze na wsparcie prowadzonych przez kończących naukę studentów badań związanych z komercjalizacją uniwersyteckiej technologii przez spółkę.

Była to era boomu w dziedzinie optyki telekomunikacyjnej. Stan Kolorado był zainteresowany wspieraniem prac z zakresu telekomunikacji i optoelektroniki komputerowej. W ramach tego typu działań Instytut Zaawansowanych Technologii stanu Kolorado (CATI) finansował Ośrodek Zaawansowanej Technologii Fotonicznej stanu Kolorado (CAPT), który zakupił za 2,5 mln USD niezbędny, nowoczesny sprzęt i innego rodzaju zasoby, z których korzystało wiele prowadzących prace rozwojowe przedsiębiorstw ze stanu Kolorado. Dzięki tym zasobom firma CDM Optics uzyskała tani dostęp do niezbędnej aparatury i pomieszczeń badawczych.

Firma ubiegała się i uzyskała szereg grantów fazy I i II programu SBIR (Small Business Innovation Research – Badania Innowacyjne Prowadzone przez Małe Przedsiębiorstwa) zarządzanego przez różne agendy rządowe, w tym Narodowy Instytut Zdrowia i Urząd Badań Wojskowych. Spółka była bardzo selektywna w wyborze pomocy publicznej, przyjmując jedynie granty w dziedzinie, w której wyniki miałyby szersze zastosowanie, i robiąc to, co tak czy inaczej by robiła. Na przykład grant NIH SBIR obejmował udoskonalanie mikroskopów, co stanowiło niezwykle obiecujące pole do zastosowań technologii oferowanej przez CDM Optics. Firma składała wniosek o grant ze SBIR jedynie wtedy, gdy ona i jej prace były znane organizacji przekazującej fundusze. Dzięki publikowaniu przez przedstawicieli CDM Optics technicznych prac naukowych, zainteresowane osoby w omawianych agendach rządowych chciały się skontaktować z firmą. Często odwiedzały jej witrynę internetową oraz uniwersyteckie laboratoria badawcze, aby przed udzieleniem grantu ze SBIR ustalić wspólny obszar zainteresowań. Starano się zainteresować finansowaniem prac CDM Optics tych decydentów, którzy tak czy inaczej musieli wydać pieniądze pozostające do ich dyspozycji.

Finansowanie korporacyjne. W trzecim roku działalności firma CDM Optics znalazła zastosowanie swojej technologii w czytaniu kodów kreskowych. Przedsiębiorstwa potrzebujące tego typu zastosowań, a z czasem także i innych, zostały przyciągnięte do CDM w wyniku kampanii public relations i były zainteresowane zbadaniem, w jaki sposób omawiana technologia mogłaby rozwiązać rzeczywiste problemy. Na początku podmioty te płaciły z góry opłaty inżynieryjne i opłaty za doradztwo. Później kupowały licencje na technologię, aby móc ją zastosować we własnych produktach i płaciły opłaty licencyjne. Prowadziło to także do uzyskiwania przychodów z produktów, dzięki sprzedaży wybranych części i zestawów dla osób prowadzących prace rozwojowe wytwarzanych przez CDM Optics.

W ten sposób doszliśmy do teraźniejszości. Firma funkcjonuje i ma się świetnie. Jej przychody pochodzą przede wszystkim z opłat licencyjnych, realizacji zamówień rządowych i opłat za technologiczne usługi doradcze i prace rozwojowe dostosowane do potrzeb klientów. Spółka prowadzi ostrożną gospodarkę pieniężną i zatrzymuje zyski, aby mieć z czego finansować swój rozwój i rozwój oferowanej przez nią technologii.  

Założyciele są właścicielami prawie całej spółki. Uniwersytet w Kolorado posiada niewielki udział w jej kapitale w wyniku udzielenia CDM licencji. Najważniejsi pracownicy mają udział we wzroście wartości firmy dzięki programowi opcji na akcje. 

Przychody ze sprzedaży w 2001 r. zamknęły się kwotą 2 mln USD, z czego 50% pochodziło ze źródeł rządowych, a 50% ze źródeł pozarządowych. Firma uzyskuje większą marżę brutto na sprzedaży prowadzonej na rzecz klientów komercyjnych. W związku z tym jej marża zysku na działalności komercyjnej przekłada się na podstawowy ekwiwalent generowania przez spółkę 8- do 10-krotności rocznych przychodów ze sprzedaży. Na przykład przychód z licencjonowania w kwocie miliona dolarów wiąże się zasadniczo z zerowym kosztem sprzedaży, w związku z czym odpowiada zyskowi w takiej samej wysokości. Gdyby ta kwota zysku została wygenerowana ze sprzedaży produktów, odpowiadałaby od 8 do 10 mln dolarów przychodu. 

Czynniki, które przyczyniły się do osiągnięcia sukcesu przez firmę

Następujące czynniki przyczyniły się w sposób istotny do osiągnięcia sukcesu przez firmę CDM-Optics:

· Zespół zarządzający. Silny, doświadczony zespół zarządzający z wieloletnim weteranem przedsiębiorczości na czele i z wyjątkowymi wynalazcami technologicznymi, którzy nie musieli uzyskiwać wynagrodzenia w ciągu pierwszych 3 lat. Także wysokiej jakości zespół inżynierów, przyciągający utalentowanych ludzi.

· Innowacyjne produkty mające istotne zastosowania praktyczne. Jedyna w swoim rodzaju i bezkonkurencyjna technologia, która dzięki przedstawionym zastosowaniom zapewnia istotną wartość dzięki rozwiązywaniu rzeczywistych problemów.

· Patenty chroniące własność intelektualną, oraz Program Transferu Technologii Uniwersyteckich, który pozwolił na wyprowadzenie wynalazku z uniwersytetu w celu jego skomercjalizowania.

· Ustawa Bayha-Dole’a przyjęta przez Kongres USA, która dała uniwersytetom tytuł i prawo własności do wszystkiego, co opracują z wykorzystaniem funduszy państwowych. Zapewniła motywację i zachętę do wyprowadzenia technologii poza uniwersytet.

· Finansowanie przez państwo na poziomie ogólnokrajowym, stanowym i lokalnym, w celu wsparcia prac rozwojowych nad nowymi technologiami w placówkach badawczych oraz wsparcia przedsiębiorczości.

· Koncentracja stanu Kolorado na optoelektronice. Stan ten sfinansował ośrodek CAPT, który zakupił za 2,5 mln USD niezbędny, nowoczesny sprzęt i innego rodzaju zasoby, z których korzysta wiele firm prowadzących prace rozwojowe.

· Model działalności gospodarczej i strategia, które można było wykorzystać do zachowania kontroli kapitałowej nad spółką. Firma nie musiała tracić czasu na poszukiwanie środków finansowych, była w stanie utrzymać kontrolę, a więc i własność i nie musiała korzystać z potencjalnie niekorzystnych dla niej rad ze strony inwestorów kapitału wysokiego ryzyka.

· Marketing. Efektywne wykorzystywanie kontaktów z mediami, strona internetowa i inne strategie komunikacyjne mające na celu stworzenie popytu na technologię.

Aneks 1

Zasadnicze walory i mankamenty w działalności banków wobec biznesu technologicznego 

Badane w 2002 roku firmy zostały poproszone o wskazanie w ramach otwartego pytania zasadniczych walorów i mankamentów w działalności banków wobec MSP. Poniżej przytoczono wypowiedzi firm, pogrupowane na walory i mankamenty. 

Walory współpracy:

· aktywność marketingowa banków

· obsługa rachunków bankowych za pomocą Internetu i telefonu - szybka i bezpieczna obsługa

· kontakt i opieka 

· bankowość internetowa

· znajomość klienta, udzielanie mu fachowej pomocy

· duża otwartość i chęć pomocy

· łatwo dostępne kredyty inwestycyjne, możliwość negocjacji oprocentowania depozytów

· rzetelności informacji

· możliwość negocjowania warunków kredytu

· możliwość uzyskania kredytu

· sprawna obsługa rachunków bieżących, szybkie wdrażanie technik internetowych 

· fachowa obsługa rachunków oraz doradztwo kredytowe 

· bardzo dobra obsługa - uprzejma

· wysoka jakość obsługi, przyjemne otoczenie (okazałe obiekty) 

· obecnie jesteśmy zadowoleni z obsługi swojego banku: posiadamy osobistego doradcę, wpłaty gotówkowe są poufne lub w kasie poza kolejką, odbiór wszelkiej dokumentacji bez oczekiwania

· pracownicy są dyspozycyjni, nie ma problemu z aranżowaniem indywidualnych rozwiązań

· obsługa rachunku bankowego za pośrednictwem programu videotel banking

· pracownicy banku orientują się w sytuacji firmy i informują o zmianach zachodzących w procedurach bankowych

· przydzielenie indywidualnych opiekunów-doradców, udostępnienie bankowości elektronicznej, oferta produktów i usług rozbudowana w kilku dziedzinach, budowanie dobrych relacji bank-klient, nowatorstwo

· poprawił się kontakt z klientem, istnieje możliwość indywidualnych negocjacji, duży plus dla bankowości elektronicznej

· bardzo ważną rzeczą jest wieloletnia współpraca z tym samym bankiem, wówczas ocena firmy jest bardziej prawidłowa i zwiększa zaufanie stron. 

Mankamenty współpracy: 

· centralizacja tzw. opiekunów, co przy większych odległościach od centrali ogranicza kontakty, opiekunowie powinni być w bankach finansujących

· duża ilość dokumentów do oceny kredytowej, długotrwałe starania o uzyskanie zabezpieczeń lub gwarancji bankowych

· bardzo duże zabezpieczenia kredytów

· zbyt długa droga od rozmów do konkretnej oferty

· zbyt duże wymogi co do dokumentacji do oceny zdolności kredytowej MSP

· niezrozumienie sytuacji rynkowej, brak  śmiałego wsparcia MSP w walce z recesją

· brak kredytów dla małych firm i rozpoczynających działalność gospodarczą

· cały czas szukamy lepszego banku

· brak aktywnej pomocy w zakresie doradztwa

· wygórowane zabezpieczenia, duża biurokracja

· źle, że banki stosują taką samą politykę w stosunku do MSP i dużych firm, kredyty załatwiane są po znajomości bez zabezpieczeń, za mało obsługi w kasach i tworzą się przez to kolejki, banki mają marmury, kolekcje obrazów, itp. z wygórowanych opłat i prowizji

· sztywne umowy jednostronne, formułowane aby całkowicie uniknąć ryzyka ze strony banku

· centralizacja organów decyzyjnych

· brak zróżnicowania dokumentów ze względu na wielkość i specyfikę firmy, liczne zaświadczenia, pracownicy banku nie przestrzegają reguł tajemnicy zawodowej

· wysokie koszty operacji bankowych

· długi okres załatwiania kredytów, dużo formalności, mała elastyczność

· z małymi przedsiębiorcami banki nie chcą się liczyć

· decyzje podejmuje się w centrali

· zbyt jednostronne podejście, banki muszą zachęcać do współpracy

· za dużo formalności i konieczności zabezpieczenia kredytów

· udzielenie MSP kredytów jest niedogodne ze względu na wysokie oprocentowanie, krótkie terminy spłat, brak karencji

· konieczność pokrycia w kapitale dla zdobycia kredytu, zbyt wysokie oprocentowanie

· trudności w uzyskaniu kredytów

· zbyt duże koszty kredytu, zbyt skomplikowane procedury zwłaszcza dla początkujących firm

· brak zainteresowania ze strony banków finansowaniem firm, z którymi przez wiele lat współpraca układała się wzorowo - w sytuacji przejściowych problemów finansowych

· konieczność składania dodatkowych zabezpieczeń, zbytnia ostrożność banku, zbyt duże oprocentowanie

· słabą stroną jest opieka i doradztwo w zakresie zarządzania nadwyżkami środków; w przypadku ubiegania się o kredyt - brak zróżnicowania procedur w zależności od pozycji klienta w banku oraz wielkości kredytu

· mała dostępność kredytów, wysokie koszty obsługi rachunków

· banki nie są zmuszone do zabiegania o współpracę z firmami, co pozwala im na koncentrowanie oferty w wybranych przedsiębiorstwach; brak chęci do podejmowania ryzyka jest szczególnie widoczny w bankach o kapitale zagranicznym

· nadal trudny dostęp do wszelkich form kredytowych, brak pomocy, doradztwa w zakresie zarządzania wolnymi środkami finansowania, brak opiekuna bankowego firmy

· zbyt duża ostrożność w podejściu do współpracy oczywiście wynikająca ze specyfiki pracy banków w ostatnich latach

· długi okres załatwiania kredytów w przypadku przedsiębiorstw lub firm sprawdzonych

· mankamenty w działalności banków wynikają z ich małej aktywności w trudnej sytuacji gospodarczej a rozwiązania, jakie wtedy stosują zarówno wobec małych jak i dużych firm to usztywnione i mocno zbiurokratyzowane procedury bankowe

· wysokie koszty finansowania, procedury przyznania-centralizacja decyzji

· banki nadal traktują firmy jak petenta, a nie jak partnera w interesach

· zbyt dużo problemów formalnych w zakresie kredytowania, pomimo długoletniej współpracy tendencja jest odwrotnie proporcjonalna do oczekiwanej

· wysokie koszty opłat od operacji bankowych i prowizji od prowadzenia rachunku, słabe rozbudowanie programów do elektronicznej obsługi, wysokie wymogi do oceny kredytowej

· długie i skomplikowane procedury

· brak oferty produktów bankowych dostosowanych do specyfiki MSP oraz warunków na rynku sprzedaży usług bądź nieodpowiednia promocja tych produktów

· banki prowadzą konta bardzo drogo, niechętnie udzielają wsparcia kredytowego

· dokumentacja do umów jest zbyt obszerna

· w dalszym ciągu usługi bankowe są zbyt drogie

· za mało doradztwa finansowego i brak indywidualnego podejścia do każdego klienta

· za dużo formalności, nie dostosowanie do potrzeb klienta, uciążliwość zabezpieczeń, za wysokie koszty kredytów, brak uproszczenia, dopasowania procesu oceny kredytobiorcy

· brak zaangażowania banków w realizowanie projektów przez firmy (zbyt małe)

· oferty banku wobec MSP nie spełniają oczekiwań i wymogów firm chcących skorzystać z tych ofert

· zbyt szczegółowe druki dla firm prowadzących książkę przychodów i rozchodów

· niechęć do współpracy

· ogromnym, mankamentem jest duża ilość dokumentów-prawie taka sama przy uzyskaniu małych i dużych kredytów; ponadto co kwartał należy wypełnić wiele dokumentów do oceny firmy.

Reasumując, należy stwierdzić, iż do podstawowych walorów współpracy z bankami badane firmy biznesu technologicznego zaliczają walory kapitału ludzkiego, oraz te elementy oferty bankowej, które związane są z bankowością elektroniczną i internetową. Natomiast zasadnicze mankamenty związane są ze zbyt dużymi wymogami dokumentacyjnymi, uciążliwą procedurą oraz brakiem dostosowania oferty bankowej do specyfiki MSP. 

Aneks 2 

Plan działań wspierających Samorządy Regionalne w zakresie finansowania Biznesu Technologicznego

(narzędzie wspierające zarządzanie Regionalnym Systemem Finansowania Biznesu Technologicznego)

· Identyfikacja potencjalnych partnerów finansowych w regionach w zakresie finansowania biznesu technologicznego:

1. banków

2. funduszy venture capital

3. funduszy poręczeniowych

4. funduszy mikropożyczkowych

5. spółdzielczych kas oszczędnościowo-pożyczkowych

6. innych instytucji finansowych

· Zbadanie zainteresowania w zakresie finansowania nowoczesnego biznesu opartego na nowoczesnych technologiach: 

1. przygotowanie i dystrybucja ankiety (załączona) oraz raportu na temat Finansowania Biznesu Technologicznego 

2. zebranie ankiet oraz ofert instytucji finansowych dla przedsiębiorców

· Opracowanie materiału w postaci:

a. podstrony internetowej Urzędu Marszałkowskiego

b. pliku do pobrania elektronicznego

c. informacji pisemnej

· Upowszechnienie informacji o Regionalnym Systemie Finansowania Biznesu Technologicznego wśród potencjalnych użytkowników: 

1. strony internetowe 

2. konferencja dla organizacji przedsiębiorców 

3. wysyłka pakietu informacyjnego e-mailem do potencjalnych użytkowników

· Monitoring dostępności finansowania dla biznesu technologicznego: 

1. telefoniczny wywiad sprawdzający postępy w finansowaniu co pół roku (do instytucji finansowych, które odpowiedziały na ankietę) – w załączeniu wzór 

2. przygotowywanie informacji prasowej na temat finansowania MSP w województwie, w tym biznesu technologicznego.

Ankieta

Uczestnika Regionalnego Systemu Finansowania

Biznesu Technologicznego

1.Wprowadzenie

Urząd Marszałkowski Województwa ..... w ..... przygotowuje Regionalny System Finansowania Biznesu Technologicznego. Celem Systemu jest upowszechnienie informacji o możliwościach finansowania małych i średnich przedsiębiorstw działających w dziedzinie nowoczesnych technologii przemysłowych, informatycznych, telekomunikacyjnych, handlowych, usługowych, medialnych, projektowania i innych dziedzin opartych na nowoczesnej wiedzy. W tym celu pragniemy zgromadzić informacje na temat oferty instytucji finansowych, skierowanej do firm, które w takich dziedzinach działają. Ponadto chcielibyśmy prosić o podanie praktycznych przykładów udanej dotychczasowej współpracy z tego typu firmami (co pokaże Państwa kompetencje w zakresie finansowania biznesu technologicznego). Wypełniając ankietę jednostka zgadza się na opublikowanie jej treści.  

2.Nazwa jednostki



3.Adres



4.Rok uruchomienia



5.Kierownik lub Dyrektor Placówki, Pracownicy Obsługujący MSP 



6.Telefony i adresy poczty elektronicznej



7.Dane liczbowe charakteryzujące jednostkę* (liczba pracowników, w tym obsługujących MSP, liczba prowadzonych rachunków, liczba zawartych umów kredytowych, liczba udzielonych poręczeń i gwarancji, liczba udzielonych pożyczek, emisje obligacji, inne dane liczbowe)

*Dane liczbowe jednostka podaje dobrowolnie w celu lepszej informacji o swoim potencjale  

8. Zakres usług i oferowane produkty – syntetycznie (maksymalnie 2/3 strony)



9. Szczególnie preferowane branże i dziedziny



10. Branże i dziedziny nie obsługiwane



11. Przykłady udanych projektów finansowych z udziałem biznesu opartego na nowoczesnej wiedzy i technologii (przykłady prosimy podawać w sposób nie naruszający tajemnicy finansowej klientów, ujawnianie nazw jest możliwe tylko za zgodą firm)



12. Inne uwagi na temat możliwości finansowania biznesu technologicznego przez jednostkę



Telefoniczny Wywiad

na temat postępu w finansowaniu biznesu technologicznego

Zagadnienia

· Instytucja

· Charakterystyka procesu napływu klientów

· Zasadnicze trudności i sposoby ich pokonywania

· Osiągnięte przykładowe rezultaty

· Ocena najbliższej przyszłości (1/2 roku) w zakresie finansowania nowoczesnych MSP
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� Próchniak J., Małe i średnie przedsiębiorstwa na rynku depozytowo-kredytowym, w: Zewnętrzne uwarunkowania strategii rozwoju banków komercyjnych w Polsce, Instytut Badań nad Gospodarka Rynkową, Gdańsk 2000


� Por. np. Grabowki M.H., Kulawczuk P., Finansowe wspieranie rozwoju małych przedsiębiorstw, Instytut Badań nad Gospodarką Rynkową, Gdańsk 1991


� Towarzystwa venture capital niechętnie przyznają się do tego, że operują w większości pieniędzmi funduszy emerytalnych. Dla funduszy to inwestycje o większym ryzyku.


� Oczywiście giełda jest tylko pośrednikiem pomiędzy emitentami a nabywcami papierów wartościowych. Jednak w praktyce polskiej bardzo rzadko obsługuje ona średnie przedsiębiorstwa.


� Program ten został omówiony w studium przypadku.


� Oprac. na podstawie "How to Invest in Private Equity". British Venture Capital Association, s. 7-8.


� Według klasyfikacji British Venture Capital Association, "How to Invest in Private Equity", s. 23-25.


� Por. Mariusz Michno, Venture Capital. www republika.pl/chaox/vc


� Por. www.webmedia.pl/bp2000/biznesplan/venture


� How to approcah venture capital: www.nkpgov.pl/cordis


� W Wielkiej Brytanii, Niemczech i Francji Fundusze VC zainwestowały w 1999 r. 17,5 mld Euro. Por Artur Cąkała: www.finanse.info.pl


� Tamże


� Financing innovations. How to approach Venture Capitalists, www.nkp.gov.pl/cordis


� Opracowano na podstawie informacji zamieszczonych na stronie: http://capmatch.com


� Na podstawie informacji dostępnych na stronie: http://www.capital-connection.com/networksangels.html


� jak wyżej


� Opracowano na podst. informacji TAF, www.angelsforum.com.


� Funding of new technology-based firms by commercial banks in Europe, European Commission, Enterprise Directorate-General, EUR 17025, Luxembourg 2000


� Storey D.J., Tether B.S.: New technology based firms in the European Union: an introduction. In Research Policy 26 (1998) str. 933-946, Elsevier Science BV, Amsterdam 1998 


� Guarantee mechanisms for financing innovative technology, European Commission, Directorate-General for Enterprise, EURO 17041, Luxembourg, 2001, s. 8. 


� C$ - dolar kanadyjski równy około 0,6 USA, w latach 2000-2001 kurs dość zbliżony do franka szwajcarskiego. 


� BDC Annual Report 2001


� KfW Annual Report 2001, Department of Corporate Communication


� Securitisation of Guaranteed SME Loans in Europe and Finance for Innovation, Bannock and Partners, 1995 EIMS Publication, �HYPERLINK "http://www.cordis.lu/eims/"��http://www.cordis.lu/eims/�


� KfW Annual Report 2001, wyd. cyt. 


� Financing Innovation: Schemes: EIB, 


� Financing Innovation: Schemes: EIF, �HYPERLINK "http://www.cordis.lu/finance/eif.htm"��http://www.cordis.lu/finance/eif.htm�


� Funding of new technology based firms by commercial banks in Europe, wyd. cyt. s. 33


� Tamże s. 33


� Begowich M.E.: The High-Tech Loan Portfolio Not Just a Snack, Anymore, “Journal of Lending and Credit Risk Management” 1998, cyt za Funding.., s. 34 


� Strona internetowa Sillicon Valley Bank: �HYPERLINK "http://www.svb.com/bus_serv/lending/lending.html"��http://www.svb.com/bus_serv/lending/lending.html�


� Strona internetowa Comerica Bank: �HYPERLINK "http://www.comercia.com/"��http://www.comercia.com/� 


� Cyt. za: Funding of new technology based..., wyd. cyt. S. 37


� Funding..., wyd.cyt. s. 43


� Funding..., wyd. cyt., s. 43


� Tamże s. 44. 


� Tamże s. 47.


� Funding..., wyd. cyt. s. 48-49


� Zawartość tego punktu jest w istotnym stopniu oparta na wnioskach z opracowania: Guarantee mechanisms for financing new technologies, European Commission, Directorate-General for Enterprise, EUR 17041, Luxembourg 2001


� Guaratee..., wyd. cyt. s. 21


� KfW Venture Capital Programme, Summary: �HYPERLINK "http://www.kfw.de/"��http://www.kfw.de/�


� Guarantee..., wyd. cyt. s. 25


� Guarantee..., wyd. cyt. s. 45-46. 


� Tamże s. 61


� Leasing polega na zakupie przez finansującego – leasingodawcę przedmiotu leasingu, który zostaje oddany do użytku korzystającemu, czyli leasingobiorcy. Przedmiot leasingu pozostaje własnością finansującego przez cały okres trwania umowy, korzystający dokonuje wyboru przedmiotu leasingu i jego zbywcy (dostawcy). 


� Informacje ze strony internetowej http://www.belleasing.com.pl.


� Na podst. Światowy Rocznik Leasingu 2000 (dane dotyczą 1998 r.).


� Leasingowanie samochodów osobowych do 2002 r. było nieopłacalne ze względu na podwójnie płacony przez korzystającego podatek VAT, co zwiększało cenę auta o blisko 49% i powodowało, że atrakcyjniejsze były zwykłe kredyty bankowe. 


� Na podst. informacji na stronie www.unistarleasing.com.


� Na podst. Europejski Fundusz Leasingowy S.A., Staropolski DM, 10.01.2001


� Oszacowano na podstawie danych opublikowanych przez Konferencję Przedsiębiorstw Leasingowych oraz Puls Biznesu nr 25 z 2002 r.


� na podst. Europejski Fundusz Leasingowy S.A., Staropolski DM, 10.01.2001


� na podst. materiałów BEL Leasing


� dawniej Deutsche Financial Services.


� EFL S.A., BRE Leasing Sp. z o.o., LHI Leasing Polska, BEL Leasing Sp. z o.o., Centralne Towarzystwo Leasingowe S.A., Daimler Chrysler Leasing Services, Carcade Inwest S.A., Centrum Leasingu i Finansów S.A., PBG Leasing Sp. z o.o., Bankowe Towarzystwo Leasingowe S.A.


� Instytucje rynku kapitałowego i finansowego, Parkiet, grudzień 2000.


� na podstawie informacji ze strony internetowej http://www.belleasing.com.pl.


� tamże


� Leasing zwrotny polega na odkupie przez leasingodawcę od przedsiębiorcy jego środków trwałych, które przedsiębiorca bierze w leasing.


� Program SBIC będzie szczegółowo omawiany jako jeden ze studiów przypadków.


� Testimony on Reauthorization of STTR program September 4th, 1997 www.commdocs.house.gov


� Commercialization Needs of Small Business Innovation Research Firms. Grudzień 2002. Badanie przeprowadzono na  385 firmach, które uzyskały dofinansowanie SBIR od różnych agencji.


� Commercialization of SBIR, Summary Report 1999


� Commercialization Needs of Small Business Innovation Research Firms, s.23 


� Tamże, tabl. 36-38.


� Tamże, tabl. 41-42.


� Testimony on Reauthorization of STTR program September 4th, 1997 www.commdocs.house.gov.


� Barriers to SBIR/STTR activity, June 2001.


� A progress Report on the Impact of an Industry Government Technology partnership, December 2001. 


� Jeanne W. Powell, Small Firm Experience in Advanced Technology Program, June 2001. 


� www.commerce.ca.gov.


� Jeden dolar wydany na program wygenerował 1,27 dolara w formie podatków stanowych. Deep Imapct: California budget Crisis versus technology development.www.latra.org.


� http://www.parp.gov.pl


� Opracowano na podst. informacji Krajowego Stowarzyszenia Funduszy Poręczeniowych, www.ksfp.org.pl.


� P. Kulawczuk & M. Bąk.


� Władzom publicznym powinno zależeć na eksporcie efektów polskiej myśli naukowo-technicznej. 


� W praktyce, obowiązek tworzenia rezerw na inwestycje kapitałowe wprowadza ustawa o rachunkowości, która wymaga tworzenia rezerw w przypadku „trwałej utraty wartości”. W żadnym stopniu nie trzeba jednak tworzyć rezerw ex ante. 


� W latach 2001-2002 niektóre polskie banki zanotowały znaczące straty w tego typu transakcjach. 


� W paragrafie 4 ustęp 4 wspomnianej uchwały KNB przewidywano tworzenie rezerw w tej kategorii aktywów lub należności pozabilansowych zgodnie z odrębnymi przepisami. Jednak specjalnych przepisów dotyczących tej kategorii nie wydano. 


� Nie dotyczy to standardów w zakresie wymogów kapitałowych w poszczególnych typach transakcji. 


� Dotyczących kredytowania nowych przedsięwzięć.


� Rozwiązania takie zawiera np. program ESPP w Silicon Valley Bank, por. Silicon Valley Bancshares 2001 Annual Report, s. 68.


� Patrz: M. Kuchciak, Ład korporacyjny zwiększy zaufanie inwestorów, Przewodnik Inwestora, GG Parkiet, grudzień 2002.


� Patrz: P. Wojtaszek, Droga na giełdę – tańsza niż kredyt, Przewodnik Inwestora, GG Parkiet, grudzień 2002.


� Na podstawie materiałów Software Technology Park of India dostępnych w internecie: www.soft.net


� Opracowano na podst. informacji dostępnych w internecie: www.techcentre.org


� Opracowano na podst. informacji dostępnych w internecie: www.colosoft.org


� Opracowano na podst. informacji dostępnych w internecie: www.hkitf.org


� Opracowano na podst. informacji z internetu: www.citti.org


� Na podstawie informacji uzyskanych ze stron Ministerstwa Technologii Informacyjnej w Indiach: www.mit.gov.in


� strona www.jst.go.jp


� Omówienie tego programu zostało oparte na pracy: Technology 21. The Keystone Spirit: Putting Technology to Work, The Technology 21 Leadership Group, pod red. T. J. Murrin, Chairman Technology 21





� Technology 21 s. 6


� Opracowano na podst. materiałów dostępnych w internecie: www.nserc.cs/programs


� Dane uzyskane z Israel Venture Capital, http://www.ivc-online.com


� Na podst. informacji o funduszach venture capital dostępnych na stronach internetowych Indyjskiego Ministerstwa Technologii Informacyjnej: www.venturefundindia.mit.gov.in


� Doing Business in Ireland - Overview of taxes, 2001. 


� Japan tax System. Tax Bureau Ministry of Finance, 2000. 


� White Book on SMES, 1999. 


� Newada Business Journal, August 2002 


� "Smart Growth" - Nevada Business Journal, August 2002 


� Newada Business Journal, August 2002 


� Por również stronę internetową banku: http://www.svab.com/





� Silicon Valley Bancshares 2001 Annual Report s.6-7.


� Kwan S, O’Toole R.: Recent Developments in Loan Provisioning at U.S. Commercial Banks, “Western Bank Quarterly”, Federal Reserve Bank of San Francisco 97-25, 1997


� W kwietniu 2001 roku System Rezerwy Federalnej ocenił wyniki banku w wypełnianiu wymogów ustawy CRA jako „zadowalające”.


� Is the SBIC Program Right for You?, Small Business Investment Company Program, Investment Division U.S. Small Business Administration, 23.03.2001, Washington DC


� Nazwa „SBIC” będzie się odnosiła zarówno do uniwersalnych SBIC jak i wyspecjalizowanych SSBIC.


� Bank może zainwestować do 5% swojego kapitału w SBIC, którego jest właścicielem lub współwłaścicielem.


� Management/Leverage Buy-Out.


� Na podst. informacji umieszczonych na stronie http://www.nwva.com


� Dane pochodzą z: SBIC Program Statistical Package, Financing to Small Businesses Recorded for Fiscal Year 2002 Only, SBA.





